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Resumen Ejecutivo.

Un plan de marketing digital es una herramienta de planeacion estratégica que
ayuda a una empresa cumplir con sus objetivos y metas comerciales desarrollando
estrategias para aprovechar todos los beneficios que sean necesarios de las
plataformas virtuales en internet. En el presente caso de estudio se ha disefiado un
plan de marketing digital para la marca DeliMaya con el objetivo de posicionarla en

el mercado salvadorefio.

DeliMaya es una empresa salvadorefia que estd dedicada a la produccion,
comercializacidon y exportacion de productos gourmet y fruta tropical deshidratada
de buena calidad y también posee una nueva categoria de producto que es la venta
de camardn con biotecnologia sustentable.

Cada una de sus lineas de productos posee todos los requerimientos técnicos de
produccién que garantizan una muy buena calidad, pero esto no le ha sido suficiente
para tener una posicion representativa en el mercado salvadorefio. Por ser una
pequefia empresa los esfuerzos de venta y promocion no han logrado los objetivos
deseados debido a que no se cuenta con los recursos financieros y capital humano

para desarrollar las labores correspondientes.

En el Capitulo I, en un inicio se expone la situacién problematica de la empresa y
los objetivos que se pretenden lograr en el caso de estudio; ademas se presenta la
recopilacion de aportes tedricos que son necesarios para la elaboracion de un plan

de marketing digital.

También se incluye un analisis de cada una de las plataformas digitales con los que
la empresa cuenta y una comparativa con las que poseen las empresas de la
competencia. Asimismo se desarrolla un sondeo de investigacion para los

consumidores y para la empresa, detallando los resultados obtenidos.



En el Capitulo Il, en un inicio se analizan los resultados del instrumento utilizado
para la investigacion y se concluye de manera general. Ademas, se describe de
manera generalizada la situacién actual de la empresa en el entorno digital y se

identifican las oportunidades que ésta tiene y que pueden ser explotadas.

Teniendo como base la razon de ser de la empresa y sus objetivos en el mercado,
es posible determinar los objetivos del negocio en el entorno digital.

En el Capitulo lll, se presenta informaciéon general sobre la empresa y un
diagnostico de la misma a nivel interno como a nivel de las 7P’s. También, se
detallan las estrategias que pueden ser implementadas por la empresa a nivel de
conocimiento de marca, optimizacién en buscadores, interaccidén con los seguidores
y fidelizacion de clientes actuales. Se presenta ademas, un presupuesto para cada
una de las acciones y los métodos que pueden ser utilizados para la mediciéon y
control de las acciones en medios digitales.



Introduccion

El presente capitulo tiene como objetivo la presentacidon de teoria o conceptos base
gue serviran para la realizacion de un Plan de Marketing Digital para posicionar la
marca DeliMaya en el mercado nacional, por eso es necesario realizar un recorrido
por diferentes libros de autores de marketing y marketing digital reconocidos que
guien la investigacion hacia la aplicacién efectiva de conceptos. Se realizara un
analisis de entorno digital y se hara uso de un instrumento, que ayudara a obtener
datos importantes sobre la percepcion de la marca de parte de los clientes y de la
entidad.

Primero, se planteara el problema para el caso de estudio, detallando el enunciado
del problema, la formulacién del problema y los objetivos establecidos para este
estudio.

Seguidamente, se conceptualiza el marketing y el marketing digital, los que seran
desglosados en puntos mas especificos como su definicién, su importancia en el
medio empresarial, sus componentes y otros conceptos que serviran como base de

aplicacion a lo largo de este capitulo.

A continuacion, se presenta un analisis del entorno digital de la entidad y de la
competencia haciendo uso de la experiencia del equipo de trabajo como también,
de ciertas herramientas digitales que contribuyen al analisis de redes sociales y
sitios webs de manera gratuita. Ademas, se detalla el target al que estan dirigidos

los productos de la entidad, ayudando al lector a identificar el perfil del consumidor.

Posteriormente, se determina el tipo de investigacion que se realizara y se presenta
el cuestionario que sera 0til para identificar la percepcién de la marca de parte de
los clientes. Ademas, se presenta una guia de preguntas que sera Util para realizar
una entrevista con la entidad. También, se muestran los resultados obtenidos y se

hace un analisis general de los mismos.

Finalmente, se presenta la bibliografia que forma la base fundamental para la

elaboraciéon del mismo.

Xi



En el Capitulo Il, primeramente, se analizaran los resultados obtenidos de la
investigacion de campo haciendo uso de gréficos o infograficos que muestran el
desglose de la informacion. También, se plantearan las conclusiones obtenidas por

medio del analisis previo.

Luego, se presentara un mapa de la situacion actual de la empresa describiendo de
manera general los activos digitales con los que cuenta la empresa y describiendo

las oportunidades encontradas en entorno digital.

A continuacion, se identificardn los objetivos de la empresa en el entorno digital,
contestando a la pregunta: ¢Por qué es importante para las empresas estar en el

entorno digital?

Finalmente, se definiran los activos digitales a usar por la empresa, describiendo
cada activo propuesto, justificando la razén por la cual se deberia utilizar y dando

una serie de recomendaciones de uso de cada uno de los activos.

En el Capitulo Ill, primeramente se expone la informacién general de la empresa,
sus segmentos y productos y un diagnostico sobre las fortalezas y las debilidades

gue la empresa posee en el mercado.

Luego, se proponen de manera detallada cada una de las estrategias que la
empresa debe seguir para generar conocimiento de marca a través de redes
sociales y buscadores, estrategias para aumentar la interaccion con los clientes y
estrategias que tienen el objetivo de fidelizar a los clientes actuales. Todo esto con
el fin de lograr un objetivo principal que es posicionar a la empresa en el mercado

salvadoreio.
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CAPITULO ]




. Planteamiento del Problema

1. Descripcion del Problema

DeliMaya es el nombre comercial con el que se conoce la empresa PROIMAX S.A
de C.V, posee diferentes lineas de productos altamente competitivos y con un gran
potencial exportador que le han generado gran éxito en mercados internacionales;
en cambio en el mercado nacional no ha logrado posicionarse debido a que la
poblacion salvadorefia no tiene conocimiento de la marca y no cuentan con una
cultura de consumo por productos organicos, naturales y saludables; siendo estos

productos no buscados.

Ademas, por ser una PYME no destina presupuesto para publicidad tradicional,
utilizando asi los medios digitales para publicitarse, en donde, estos no son

utilizados y aprovechados eficaz y efectivamente.

El segmento de mercado al que se orienta la empresa desconoce informacion
importante de sus productos, asi como también, de los beneficios que estos aportan
al consumidor, generando dificultades para el crecimiento econémico de la empresa

y su efectivo posicionamiento en el mercado.

Con lo anterior, la creacion de un Plan de Marketing Digital es un medio eficaz para

generar posicionamiento de marca.

2. Formulacién del problema

A partir de lo expuesto anteriormente, surgen las siguientes interrogantes:



¢,DeliMaya por ser una PYME no podra tener reconocimiento en el mercado

nacional?

¢ Lafalta de una cultura de consumo por productos organicos en la poblacion
salvadorefia afectara directamente la compra de los productos de la

empresa?

¢La poca interacciéon y aprovechamiento de los medios digitales generara a

la empresa la pérdida de oportunidades de negocios?

¢La creacion de un plan de marketing digital generaré el posicionamiento que

la empresa desea en el mercado nacional?

3. Enunciado del problema

¢En qué medida un Plan de Marketing Digital ayudara a lograr el posicionamiento

de la marca DeliMaya en el mercado salvadorefio?

4. Objetivos de la Investigacion

Objetivo General.

¢ Investigar de forma clara cada uno de los elementos mercadolégicos que
conforman un plan de marketing digital para la creacion y disefio de una

propuesta para la marca DeliMaya.



Objetivos Especificos.

e Conocer la situacion actual de la empresa DeliMaya por medio de las
herramientas administrativas adecuadas para obtener un analisis

completo y real de la empresa en el mercado salvadorefio y su entorno.

e Realizar un diagnostico digital a fin de obtener los objetivos para el plan

de marketing digital dirigido a la empresa DeliMaya.

e Desarrollar una investigacion de campo para conocer los gustos y
preferencias y los intereses del consumidor de productos organicos en
los medios digitales para la formulacion de estrategias del plan de
marketing digital.

e Desarrollar el marketing mix digital basado en posicionamiento de la
marca que sirvan para lograr obtener las tacticas digitales del plan de

marketing digital.

¢ Identificar las técnicas de engagement para el desarrollo de las acciones
y técnicas digitales del plan de marketing digital.

e Identificar los indicadores digitales mas convenientes para evaluar y
medir cada uno de los factores clave de éxito propuestos y asi mismo
gue permitan crear un mecanismo de control con los resultados que se

obtendran en el plan de marketing digital.



II. Marco Teoérico.

a) Generalidades del marketing
1.1 Definicion de marketing.

De una forma simple los autores Kotler y Amstrong definen el concepto de
marketing como: “el proceso mediante el cual las empresas crean valor para los
clientes y establecen relaciones soélidas con ellos obteniendo a cambio el valor de
los clientes™. De una forma mas general se puede afirmar que marketing es un
proceso social y administrativo en donde ciertos individuos o grupos de estos
obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion vy el intercambio de

productos y de valor agregado con otros grupos e individuos.

En un contexto de negocios mas limitado, marketing implica el establecimiento de
un intercambio redituable de las relaciones de alto valor con los clientes. Como
principal objetivo este proceso trata de satisfacer lo que quiere, necesita y busca el
consumidor y al mismo tiempo, obtener una ventaja econémica para la empresa por
el desarrollo de este mismo proceso comercial. Se puede decir que marketing se
preocupa de desarrollar servicios y productos, que puedan adaptarse a las

exigencias de lo que esperan los clientes.

1.2 Importancia del marketing.

Actualmente muchas empresas reconocen que el marketing esta presente en todas
las acciones sociales y econdémicas de la cultura por lo que su importancia se hace
evidente cuando se aprecia el valor que tienen las personas para crear relaciones

redituales y asi llevar a cabo el intercambio de bienes y servicios.

1 Armstrong, P. K. (2008). Fundamentos de Marketing.



El marketing busca la satisfaccion de los consumidores para que estos compren los
bienes y servicios que la empresa ofrece de una forma incesante y constante, para
gue con esto mismo se logre la rentabilidad de la empresa y esta sea sostenible

econdémicamente a través del tiempo.

Se puede decir que todas las acciones de marketing estan orientadas a la creacion
de estrategias efectivas para ofrecer a los clientes lo que buscan, como lo buscan,
lugar donde lo buscan y el tiempo en cual lo buscan, con el fin de satisfacer las
necesidades de sus clientes y asi acaparar la mayor porcion del mercado por medio

de una demanda potencial que le sea rentable a la empresa.

1.3 Gestion de las relaciones con el cliente.

La importancia de que existan relaciones a largo plazo con los clientes es porque
estos son los que le representan ingresos a la empresa y rentabilidad econdmica.
Es por eso que administrar estas relaciones le ayuda a la empresa a facilitar los
flujos comerciales con sus clientes, en un mundo mas globalizado y de nuevas
tecnologias es mas complicada esta labor por la cantidad de empresas que

compiten por obtener una participacion mas representativa en el mercado.

Una administracion efectiva en las relaciones con los clientes generara muchos
resultados para la empresa, en otras palabras se le conoce como CRM (Customer
Relationship Management; administracion de las relaciones con el cliente) es quiza

el concepto mas importante del marketing moderno.

La administracion de las relaciones con el cliente es el proceso integral de crear y
mantener relaciones redituables con el cliente al entregarle valor y satisfaccion
superiores. Maneja todos los aspectos de adquisicién, mantenimiento y crecimiento

de los clientes?.

2 Armstrong, P. K. (2008). Fundamentos de Marketing.



Las estrategias de marketing estaran orientadas a buscar una relacion estable y a
largo plazo con clientes representativos para la empresa, se busca ofrecerles lo
mejor de lo mejor y adaptarse a las nuevas exigencias que se presenten; esta
relacion les da el valor a los clientes para que estos crezcan con la empresa y sean

una pieza importante en la busqueda de nuevos prospectos de clientes.

Para lograr una relacion estrecha con los clientes a largo plazo hay que generar

valor y la satisfaccion ante sus necesidades, deseos y exigencias.

El proposito de la CRM es mejorar la proximidad con los clientes para responder a
sus necesidades y convertirlos en clientes leales. Un proyecto de CRM debe proveer
a cada sector de la empresa el acceso al sistema de informacion para poder conocer
mejor al cliente y proporcionarle los productos y servicios que satisfagan sus
expectativas de la mejor manera posible.

Proceso de CRMS.

e La preventa: consiste en estudiar el mercado, es decir las necesidades de
los consumidores e identificar potenciales clientes. El andlisis de la
informacion reunida sobre los clientes le facilita a la empresa revisar su
seleccién de productos con el fin de satisfacer mejor las expectativas.
“La automatizacibn de marketing para empresas (EMA)” consiste en la
automatizacion de las campafas de marketing.

e Las ventas: la automatizacion de las fuerzas de venta, consiste en otorgar
a los negocios herramientas necesarias para generar y facilitar el proceso
de compra con medidas destinadas a potenciales clientes.

e Gestidon de servicio al cliente: a los clientes les gusta sentirse conocidos
y reconocidos por la empresa y no quieren tener que volver a contar la
historia de su relacion con la empresa cada vez que son contactados, esto

genera una relacion directa y a largo plazo.

8 Tomado de: http://es.ccm.net/contents/197-gestion-de-relaciones-con-el-cliente-crm



e La posventa: en esta etapa se provee asistencia al cliente, en especial a
través de la implementacion de “Centros de llamadas” (también conocidos
como Servicio de atencion al cliente) y del suministro en linea de

informacion de soporte técnico.

1.4 Posicionamiento para obtener ventaja competitiva.

En un inicio la empresa debe de decidir el segmento de mercado que desea atender,
asi como las estrategias que impulsaran al logro de las relaciones redituales con los

consumidor que forman parte de dicho segmento de mercado determinado.

La posicién de un producto es la forma en la que sus consumidores definen el
producto con base a sus atributos importantes, “es el lugar que el producto ocupa

en la mente de los consumidores en relacién con los productos de la competencia™

Posicionar un producto o servicio es un proceso complejo que esta formado por el
conjunto de percepciones, impresiones y sentimientos que los consumidores tienen
con respecto al producto en comparacion con los demdas productos de la

competencia, quienes presentan una oferta similar a la de la empresa.

Una vez que una empresa ha decidido a qué segmentos ingresara, debe de decidir
gué estrategia de posicionamiento en el mercado debera de utilizar, ademas de
identificar la posicion que ocupara en los segmentos elegidos. El proceso de

posicionamiento consta de tres pasos:

1.4.1 Identificar las posibles ventajas competitivas.

La clave para obtener y conservar consumidores es comprender sus necesidades
mejor que la competencia, y ofrecerles mas valor. A medida que la empresa se

posiciona como fuente de valor superior, obtendra mayor ventaja competitiva.

4 Armstrong, P. K. (2008). Fundamentos de Marketing.



Normalmente, las empresas buscan ventajas competitivas a través de la

diferenciacion, que puede estar orientada a:

e La diferenciacion de la oferta de marketing. La empresa se posiciona
ofreciendo productos con la mejor calidad y el mejor servicio, superior a la
de los competidores.

e Diferenciacion por el mix de producto. Los productos se pueden
diferenciar en funcion de las caracteristicas, los beneficios, el estilo o el
disefio. Ademas, pueden diferenciarse en funcién de la consistencia, la
duracion, la fiabilidad o las posibilidades de reparacion.

e Diferenciacion por medio de los servicios que acompafian el producto.
Se da mediante una prestacion rapida, comoda y precisa, la instalacion,
reparacion.

e Diferenciacion en base al canal. Se puede obtener ventaja competitiva por
el modo en que las empresas disefian la cobertura del canal, por su pericia
y por los resultados.

e Diferenciacion segun las personas. Contratando y formando empleados
mejor que los competidores.

e Diferenciacion segun la imagen de la empresa. Una imagen de marca o
de empresa, puede otorgar al producto, unos beneficios y un

posicionamiento distintivos.

1.4.2 Elegir las ventajas correctas.

Las empresas en esta etapa, deben decidir cuantas y cuales diferencias promover.
Muchos especialistas de marketing creen que las empresas deben promover un
anico beneficio entre su publico objetivo. Cada empresa debe seleccionar un

atributo y venderse como lider en dicho atributo.

Si dos 0 mas empresas, afirman ser mejores en el mismo atributo, los especialistas

sugieren gque las empresas deben posicionarse con mas de un diferenciador.



En general, una empresa debe evitar tres errores fundamentales de
posicionamiento: el infraposicionamiento, es decir, el no conseguir nunca posicionar
a la empresa completamente; el supraposicionamiento, es decir, ofrecer a los
compradores una imagen demasiado limitada de la empresa y finalmente, el
posicionamiento confuso, que se refiere a crear una imagen confusa para los

consumidores.

Para elegir cual diferencia promover, es importante que ésta satisfaga los siguientes

criterios:

e Importante. Que genere un beneficio valorado por los consumidores.

e Distintiva. Se refiere a que los competidores no ofrecen la misma diferencia.

e Superior. Se da cuando la diferencia es superior a las demas formas que
tienen los consumidores de obtener el mismo beneficio.

e Comunicable. Es decir que la diferencia resulta comunicable y facilmente
visible para los compradores.

e Exclusiva. Los competidores no pueden copiar la diferencia facilmente.

e Asequible. Los compradores se pueden permitir pagar por la diferencia.

e Rentable. La empresa puede introducir la diferencia de forma rentable.

1.4.3 Elegir una estrategia de posicionamiento general.

El posicionamiento general de una marca se denomina propuesta de valor de la
marca, es decir, el mix completo de beneficios en torno al cual se posiciona la marca.
Las cinco propuestas de valor en torno a las cuales una empresa puede posicionar

sus productos son las siguientes:

e Mas por mas. En este tipo de posicionamiento se debe ofrecer el mejor
producto o servicio por un precio mas alto, para asi cubrir los costos mas
elevados.

e Mas por lo mismo. Las empresas introducen una marca de calidad

comparable pero con un precio mas econémico.



e Lo mismo por menos. Las empresas ofrecen marcas que los compradores
encuentran en supermercados o0 en tiendas especializadas pero con grandes
descuentos basados en la mayor capacidad de compra y en costos
operativos mas bajos.

e Menos por mucho menos. Pocas personas quieren o se pueden permitir lo
mejor de lo mejor en todo lo que compran, por lo que los consumidores
dejarian de lado algunos extras del producto o del servicio a cambio de un
precio mas bajo.

e Mas por menos. Con esta propuesta, las empresas ofrecen mejores

productos por precios mas bajos para un cierto nivel de rendimiento.

Cada marca debe adoptar una estrategia de posicionamiento disefiada para atender

las necesidades y los deseos de su publico objetivo.

b) Marketing Digital.

2.1 Definicion.

Kotler y Amstrong (2008) definen el Marketing como el “proceso mediante el cual
las empresas crean valor para los clientes y establecen relaciones sélidas con ellos

obteniendo a cambio el valor de los clientes”.®

Actualmente, se describe como digital a todo contenido que se encuentra disponible
en Internet a través de medios electronicos de comunicacion o dispositivos
electronicos que logran que el usuario interactué con el contenido y no solamente

informarse.

Finalmente es posible definir el Marketing Digital como un conjunto de herramientas,

estrategias y meétodos utilizados para promocionar marcas, productos o servicios a

5 Armstrong, P. K. (2008). Fundamentos de Marketing.
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través de los diferentes canales disponibles en internet. Es importante mencionar
que el Marketing Digital también se conoce como Web Marketing, Marketing Online
e Internet Marketing.

2.2 Importancia.

El mundo estd cada vez més rapido, mas conectado y los usuarios son cada vez
mas exigentes. Internet es un motor muy importante en las relaciones comerciales,
porque se puede dirigir de forma personalizada a grandes audiencias y aprovechar
el contacto directo e interactivo con las personas; en si la internet se ha convertido

en una herramienta util para crear y mantener relaciones con los clientes.

Respondiendo a estos cambios, el marketing es cada vez mas incluyente, mas
social y mas digital. EI comercio electronico, las TIC y los contenidos digitales estan

marcando las tendencias en el Marketing Digital y en el escenario mundial.

Desde el punto de vista de la empresa, el marketing digital ayuda a poder acceder
a un mercado global en crecimiento exponencial, ayuda a poseer versatilidad en las
ofertas y obtener bajos costos de entrada, ayuda a desaparecer los costos de
exposicion fisica, fomenta la relacion directa con los clientes y un control eficaz de

los resultados.

El mundo de los negocios, se ve cada vez mas expuesto ante los cambios de la
globalizacion; por lo que las empresas deben de entender al mundo como un todo

integrado en el que se actua en funcion de lo que aporta interaccion.

2.3 Delaweb 1.0 alaweb 2.0.

La web 1.0 estaba dedicada al comercio, donde el objetivo principal no estaba
alejado del marketing tradicional, es decir, enfocado a la transaccion y la publicidad

masiva de productos o servicios.
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La web 2.0 por su parte, esta centrado en las personas. Consiste en centrarse en el
mensaje por encima de la imagen, centrarse en la experiencia por encima del
producto, centrarse en como las empresas a través de conversaciones con sus

clientes; son capaces de ofrecer una respuesta adecuada a sus clientes.

Con la web 2.0 se entr6 en un nuevo escenario, en una nueva forma de
comunicarse, de relacionarse, de experimentar y compartir. Una empresa se
convierte en 2.0 cuando adopta una filosofia que entienda al mundo como un todo
integrado; debe entender que la organizacion ya no manda sino que gestiona lo que

los clientes desean.

2.4 Cambios o evoluciones del marketing tradicional

Marc Cortés (2009) presenta 10 cambios o evoluciones del marketing tradicional al

marketing digital, éstas se presentan a continuacion: ©

2.4.1 Del mi al nosotros: debido a que los mercados son conversaciones
y espacios conectados, los consumidores se transforman en prosumidores;
es por ello que las acciones ya no se basan solo dentro de las empresas,
pues éstas pasan a estar en la red, donde las conversaciones de todos los
actores fluyen de forma publica y exigen a las empresas dejar de hacer
marketing basado en la empresa y hacer un marketing basado en nosotros;
basado en la figura de un consumidor colaborativo, participativo e

interactivo.

2.4.2 De la interrupcion a la conversacion: Es necesario evolucionar
hacia una nueva forma de transmitir un mensaje, hacia una nueva forma de

posicionar el producto/marca. La comunicacién basada en la conversacion

6 Autores, V. (2009). Del 1.0 al 2.0: Claves para entender el nuevo marketing.
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deja de lado la interrupciéon, deja de lado abordar en un momento no

deseado al consumidor para iniciar una conversacion con él.

2.4.3 De la iniciativa propia a la iniciativa del cliente: las iniciativas, los
desarrollos de nuevos productos y servicios, la definicion de mensajes, la
creacion de eventos, entre otros no pueden ser parte de la reflexion en un

despacho sino que los clientes, las masas, los grupos deben formar parte.

2.4.4 Del producto al engagement: El producto no es mas que la forma
directa donde los clientes se relacionan con una marca. Se debe de ofrecer
a los clientes la oportunidad de participar e interactuar con la marca,
productos o servicios de una forma sensorial, buscando la experiencia, el
compromiso; con el objetivo de que aumente el recuerdo y la afinidad con

la marca.

2.4.5 De la publicidad a la experiencia: Ahora se debe dejar de perseguir
a los clientes y prospectos mediante la publicidad masiva, ahora se debe
empezar a atraer, a buscar conceptos y valores relacionados con la marca
y el producto, y dedicar esfuerzos a pensar, disefiar y establecer como llegar
al consumidor, a la experiencia de consumo del mensaje; ya no basta con

impactar, se debe emocionar, enamorar.

2.4.6 Del ordenador siempre conectado: Los consumidores ya no usan
un solo ordenador, estan conectados todo el tiempo y hacen uso de
diferentes dispositivos por lo que se hace necesario pensar en formatos y
estandares, obliga a pensar en soluciones para todos los dispositivos, obliga

a tener una vision integral del cliente.

2.4.7. Del folleto a la recomendacion: los consumidores no creen en las
empresas solo por los folletos o la papeleria que entregue, sino que la
credibilidad hacia las empresas viene de las recomendaciones que alguien

haga sobre la marca a otra persona; la recomendacién actia como un
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acelerador en el proceso de posicionamiento y del proceso de compra. Las
empresas deben entrar en las conversaciones, siendo uno mas hara que la

gente hable de ella.

2.4.8 Del individuo a la comunidad: se pas6 de compartir experiencias
individuales a comunicarnos con otros para compartir conocimientos,

ayudan a encontrar e integrar personas y ayudan a hacer cosas juntas.

2.4.9 Del egocentrismo a la reputacion corporativa: las empresas no
viven mas aisladas de sus clientes porque tienen la posibilidad de saber qué
opinan, donde lo hacen y con quién lo hacen. Con esto se puede escuchar,

tomar nota, analizar, aprender y responder.

2.4.10 De la suposicion a la analitica web: se trata de dejar atras lo que
las estadisticas tradicionales dicen sobre los mensajes de la empresa,
porque existen herramientas que pueden medir en tiempo real qué pasa con

lo que se hace en las redes.

2.5 CRM social.

Hugo Brunetta (2013) define el CRM social como una filosofia y una estrategia de

negocios apoyada en una plataforma tecnoldgica junto a parametros empresariales,

procesos y funcionalidad o caracteristicas sociales. Esta disefiada para vincular al

cliente en una conversacion colaborativa que persiga un beneficio mutuo en un

entorno transparente y de confianza. ’

Es decir, que el CRM social implica un modelo en que los clientes no solo conversan

entre ellos sino que también lo hacen con clientes potenciales de un determinado

7 Brunetta, H. (2013). Marketing Digital: Claves para implementar estrategias efectivas en redes

sociales.
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producto o servicio. Incorpora informacién proveniente de las redes sociales al CRM

tradicional para conocer mas a los clientes y tomar mejores decisiones.

2.6 Comportamiento del consumidor tradicional y online.

2.6.1 Consumidor Tradicional

De acuerdo a estudios sobre el comportamiento del consumidor, anteriormente, los
momentos criticos que afectaban la decisién de compra sucedian primero, cuando
los consumidores estaban frente a los anaqueles o gondolas del supermercado y
debian decidir qué comprar entre la variedad de productos que las diferentes
marcas 0 empresas ponian a su disposicion. En segundo lugar, cuando éste

consumia el producto y se veia satisfecho o no, respecto al mismo.

El mercadeo tradicional, define el modelo mental del consumidor en tres momentos
importantes: estimulo a través de los diferentes medios, compra y experiencia que

es definida a través del uso del producto.

El consumidor tradicional, se conformaba con aceptar lo que la publicidad y lo que
personas pertenecientes a su grupo social decian sobre el producto. Acudia al punto
de venta, tenia contacto con el producto y en ese mismo momento tomaba o no la
decision de compra. Luego, dependiendo de su experiencia de uso, decidia o no

recomendar el producto y es aqui, donde el marketing boca a boca tomaba lugar.

2.6.2 Consumidor Online.

El nuevo consumidor es una persona que no se conforma con aceptar lo que los
medios tradicionales le dicen acerca de la marca, los productos y servicios, sino que
investigan todo lo que pueden acerca del producto, revisan informacion proveniente
de muchas fuentes; navegan, indagan, exploran y se apropian de la informacion

para sentirse seguros de la compra que realizaran. A su vez, comparten su
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conocimiento, opiniones e informacion con otras personas en linea a travées de foros,

blogs, redes sociales, etc.

Ahora, con el uso de internet, existe una variacién en el modelo mental del

consumidor: estimulo, basqueda de informacion y compra.

El consumidor ve un anuncio sobre el producto que le interesa, procede a hacer una
busqueda especifica en internet y obtiene multiples resultados provenientes de
diversas fuentes asi como blogs, sitios web, redes sociales, comunidades, entre
otros. Se toma su tiempo para leer todas las caracteristicas del producto, hace
comparaciones entre las diferentes marcas y lee los comentarios que otros
consumidores compartieron, basados en sus experiencias de uso. A su vez, el
consumidor, emite un mensaje a través de sus redes sociales para obtener
informacion sobre el producto, entra a diferentes plataformas audiovisuales para
conocer especificaciones del mismo y luego de todo esto, crea su propia opinion
sobre el producto que lo llevan a determinar si va a adquirirlo o no y en qué punto

de venta lo haréa.

Al comportamiento descrito anteriormente, se le conoce como Momento Cero de la

Verdad, este serd abordado en el siguiente apartado.

2.7 Momento Cero de la Verdad.

Segun Jim Lecinski (2011) define el momento cero de la verdad ocurre cuando el
consumidor enciende el computador, el teléfono movil u otro dispositivo con
conexién a internet y empieza a averiguar sobre un producto o servicio que desea

adquirir. 8

El consumidor a través de internet determina las marcas que formaran parte de su

lista de compras, los puntos de venta que frecuentard y las personas con quienes

8 Lecinski, J. (2011). ZMOT: Ganando el momento cero de la verdad
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compartira los resultados. Estar presentes en este momento de toma de decisiones
y brindarles a los compradores la informacién que requieren y de todas las formas

posibles, es muy importante actualmente para las marcas.

Caracteristicas del Momento Cero de la Verdad:

e Ocurre en linea. Por lo general, empieza con una busqueda en Google u
otra herramienta o motor de busqueda.

¢ No se detiene. Ocurre en tiempo real, en cualquier momento del dia, se da
de un lugar a otro siempre y cuando se cuente con un dispositivo con acceso
a internet.

e EIl consumidor tiene el control. El consumidor extrae la informacién que
quiera, en lugar de recibirla pasivamente de otras personas.

e La interaccién es multidireccional. Especialistas en marketing, amigos,
desconocidos, sitios web y expertos manifiestan su opinién y compiten por

captar la atencion.

El gran potencial de esta tendencia, deberia hacer que las marcas o empresas estén
dispuestas a trabajar en agregar el valor buscado por los consumidores para
satisfacer sus deseos y necesidades a través de la publicacién de informacion y la
interaccion en internet, lo que lograra establecer una estrecha relacion con los

consumidores y que conducira, a que el cliente vuelva a comprar el producto.

Si las empresas escuchan a los clientes a través de internet, estan obteniendo
informacion acerca de lo que desean y necesitan, lo que facilitara la basqueda de

oportunidades de mercado y crecimiento.
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2.8 Componentes del marketing digital.

a) Search Engine Marketing (SEM) y Search Engine Optimization
(SEO).

Los buscadores de internet se han convertido en evaluadores de la reputacion
online de los sitios web de la red. El posicionamiento de una empresa en los

buscadores es un activo muy valioso.

Sergio Monge (2009), define SEM como la parte del marketing que se ocupa de
garantizar la presencia de una empresa en los buscadores. Esto con el objetivo que
los potenciales clientes hagan busquedas relacionadas con el ambito de la actividad

de la empresa encuentren resultados que los lleve al sitio web de la empresa.®
Existen 3 métodos SEM:

e Por palabra clave: cada vez que el usuario busca la palabra clave que el
anunciante esta patrocinando, su anuncio sera mostrado junto con los
resultados que el buscador generé.

e Por asunto: los usuarios de internet acceden a las paginas de contenido
en internet en busca de informacién y de entretenimiento; los anuncios son
asociados con el tema de la pagina donde esta siendo publicado.

e Por perfil: cuando el internauta accede a uno de sus ambientes privados,
puede tener contacto con anuncios del oferente que son publicados en ese

medio.

Segun Miguel A. Arias (2013), SEO es el trabajo de optimizacion para mejorar el
posicionamiento en la web en los diferentes buscadores. Conjunto de técnicas que
tiene como principal objetivo hacer que las webs sean mas amigables para la web

de busqueda, trabajando las palabras claves seleccionadas en el contenido de la

9 Autores, V. (2009). Del 1.0 al 2.0: Claves para entender el nuevo marketing.
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web, de forma que éste quede mejor posicionado en los resultados organicos

(naturales o gratuitos).©

b. Redes Sociales.

Segun Rafael Bordes Martinez las redes sociales son estructuras sociales formadas
por personas que se agrupan por intereses comunes logrando la comunicacién
entre las partes. O de otra forma, son sitios web donde las personas sociabilizan en

el mundo virtual o mas conocido como mundo 2.0.11

Una red social se va creando a partir de los intereses personales de los usuarios,
de manera que cada uno de los que comparten, van construyendo conocimiento y
caracteristicas nuevas. Su objetivo principal es conectar a las personas y ayudarles

a crear relaciones duraderas.

Para las empresas, las redes sociales son una herramienta poderosa, pues fomenta
las relaciones directas con los clientes, genera una evolucién en el proceso de
compra y favorecen a la fidelizacion de clientes. Ademas, generan la oportunidad
de conocer mas a sus clientes, sus gustos y preferencias, se puede escuchar lo que

quieren y como lo quieren.

C. Reputacién Online.

Es un indicador del prestigio de un producto, anunciante o0 marca en Internet. Lejos
del control y la influencia del organismo implicado, son el resto de usuarios (clientes

0 no) quienes construyen de forma masiva e imprevisible la reputacion online al

10 Arias, M. A. (2013). Marketing Digital: Posicionamiento, SEO, SEM y Redes Sociales .
1 Martinez, R. B. (s.f.). ABC de las redes sociales .
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manifestar sus experiencias, recomendaciones y juicios de valor en foros, redes

sociales, blogs, etc.'?

Va mas alla de una opinioén, se concentra en la suma de conocimiento y valoracion
gque una empresa alcanza contrastando experiencias y opiniones con otras

personas, a las que se consideran informadas.

Las empresas deben de construir una reputacion basada en escuchar lo que los
clientes dicen, tomar nota, analizar, aprender y responder acorde. Tener
conocimiento de como el cliente ve a la empresa, ayuda a la misma a actuar dentro

de los parametros social y empresarialmente aceptados por su entorno.

d. KPI

KPI o Key Performance Indicator (indicador clave de desempefio) es un indicador
que ayuda a medir el progreso de un objetivo previamente marcado y cuantifica el
éxito de las acciones. En marketing digital, los KPI pueden ser visitas, clics, registros

en formularios, ventas, etc.13

Son la base en todo negocio, estos indican si va por el camino correcto en la
ejecucion de la estrategia de la empresa y, no lo hacen desde el punto de vista de

la contabilidad financiera.

Hay que tener muy claro que no todas las métricas de desempefio tienen por qué
ser KPI, porgue estas pueden ser utiles pero no tienen por qué ser “clave” para el
exito de la empresa. Se puede decir que los KPI estan directamente relacionados
con los denominados Factores Clave de Exito, que son aquellos que le ayuda a
sobrevivir y prosperar a la empresa y que, por lo general, son dificiles de replicar
por la competencia, como por ejemplo, la capacidad para lanzar nuevos productos

rapidamente.

12 Tomado de: http://www.zorraquino.com/diccionario/marketing-online/reputacion-online.html)
13 Tomado de: http://www.zorraquino.com/diccionario/marketing-online/kpi-key-performance-
indicator.html)
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Las 7 caracteristicas fundamentales que debe tener todo KPI

1. Nunca se refieren a dinero.

2. Se miden muy frecuentemente, no como los indicadores de resultado, que
estan asociados al ciclo de los cierres contables.

3. El director general y el equipo directivo de la empresa son quienes
actuan en funcién de los KPI. Estos directivos toman decisiones y hacen
preguntas a sus equipos a partir de los mismos.

4. Los KPI determinan claramente qué es lo que deben hacer dichos
equipos, y todo el personal involucrado debe entender claramente el
indicador en cuestion.

5. Los KPI exigen un claro compromiso y responsabilidad, para los
directivos y de cargos intermedios o incluso de otros profesionales.
Igualmente, se pueden usar como una poderosa herramienta asociada a la
retribucion variable.

6. Tienen un impacto significativo en los denominados factores clave de
éxito de la empresa.

7. Los KPI siempre promueven acciones gue supongan un impacto
positivo en el desempeiio de la empresa. Hay que evitar situaciones en
las que una métrica mal definida provoque comportamientos disfuncionales

en la organizacion.

2.9 Herramientas del marketing digital.

Para poder realizar un diagnostico digital adecuado puede contribuir en la
interaccion con el cliente y a la vez afectar positivamente las utilidades de la

empresa.

También, ayuda a conocer los movimientos de la competencia y actuar de la manera
mas favorable en el mercado, conociendo a los clientes y colocando la informacion

mas adecuada en el momento preciso para ellos y segmentandola correctamente.

Dependiendo de los activos digitales que posea la empresa existen diferentes
herramientas que puedan ser utilizadas para analizarlos y medir como estan
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trabajando y conocer el impacto estad provocando en los clientes. Y asi saber si

verdaderamente tienen reconocimiento en los activos digitales.
Areas que se evaltan con las herramientas digitales:

e Velocidad y carga de datos.

e Numero de interacciones obtenidas en cada una de las redes.
e Sise tienen spam o malware en alguno de los activos.

e Tamafo de las comunidades.

e Horas en las que se pueden realizar post.

e Evaluacién de vistas en diferentes dispositivos.

e Efectividad de campafas o post realizados.

e Verificacién de cédigos digitales.

e Seguridad de red y uso.

¢ Visibilidad del sitio y frecuencia de visitas.

En si dependiendo del activo digital se identifican como funcionan todos los canales
de marketing digital en conjunto para atraer visitantes al sitio web. Mide las ventas,
las descargas, las reproducciones de video y otras acciones. Descubre por qué
algunos visitantes compran productos y otros no para poder ajustar el sitio y los

programas de marketing a fin de alcanzar sus objetivos empresariales.

Para realizar estos analisis y evaluaciones existen diferentes herramientas entre

ellas se pueden mencionar:

2.9.1 Analitica web.

La Analitica web se ha convertido en una actividad fundamental en toda empresa

gue cuente con una presencia estratégica en internet.
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La analitica web implica medir, recopilar y analizar datos y elaborar informes acerca
del tréfico y del comportamiento de sitios web con el propdésito final de optimizar el

éxito del sitio web de una empresa.'*

Los datos obtenidos de la analitica web pueden usarse para obtener informacion
acerca de la empresa y de sus clientes. Este tipo de informacion incluye de qué
modo los clientes encuentran su sitio y qué hacen al llegar a él. Ademas de eso, la
analitica web puede ayudar a saber cuanto tiempo pasan en su sitio y a tener una

idea de cual es la razdn por la que abandonan la pagina.

Hacer uso de la analitica web, ayuda a la empresa a tomar decisiones mas
acertadas en el entorno digital, entender el comportamiento del cliente o usuario,
gestionar campafas de marketing, mejorar la usabilidad del sitio, entre otros
aspectos importantes ademas se pueden crear informes rapidamente y
personalizados.

Google Analytics es un servicio gratuito de andlisis estadistico de indicadores de
sitios web; se pueden hacer informes de transparencia en los que se mencionan si
la pagina web esta liberada de virus, spam o malware esto es sobre todo para el

cuido del cliente.

En esta herramienta se pueden evaluar los sitios web y las aplicaciones para
moviles, asi como las visitas desde dispositivos moviles con conexion a Internet,

incluidos las tablets y los teléfonos de gama alta como basicos.

En Redes Sociales se mide el impacto de las redes sociales en los objetivos de la
empresa y en las conversiones relacionadas. Asi mismo, los datos sociales y web

integrados aportan una vision integral del contenido y comunidad.

4 Tomado de: https://www.geotrust.com/es/resources/guides/web-analytics-for-ecommerce.pdf
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2.9.2 Woorank

Woorank es una aplicacion web con la que puede generar informes de websites en
los que se incluyen datos significativos sobre el estado de un sitio web asi como
una lista de consejos, recomendaciones a implementar con tal de optimizar la

presencia online de dichos websites'®.

El informe puede mencionar aspectos muy especificos como: El tiempo de carga
que el sitio web tarda para cada movimiento que el visitante desea hacer hasta
palabras clave para el encabezado del mismo.

2.9.3 LikeAlyzer

LikeAlyzer te ayuda a medir y analizar el potencial y la eficacia de tus paginas de
Facebook. Te ofrece la posibilidad de observar, comparar y descubrir todas las
posibilidades de tus paginas de Facebook, evaluando tu actividad para asegurar

que tengas éxito en la red social mas popular del mundo.

Teniendo acceso a su portal Premium hasta se puede verificar como estan

trabajando las paginas de Facebook de la competencia brindado datos como:

¢ Informacion general del rendimiento de la fanpage

¢ Informacion sobre n° de seguidores, el crecimiento de seguidores, y el
ratio de engagement conseguido

¢ Informacion sobre las entradas, tipos de entradas y resultados generados

e Los post mas relevantes de la fanpage.

2.9.4 Agora pulse

Es una herramienta muy innovadora porque se puede realizar diferentes analisis a
Facebook, Twitter, Pinterest, Instagram y otras redes en las que la empresa puede

tener contacto, asi como los blogs y sitios web.

Y de cada uno de los activos digitales que posee la empresa se extienden reportes

extensos y concisos con estadisticas de los movimientos realizados, y se enfoca en

15 Tomado de: https://www.woorank.com/ (julio, 2016)
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métricas especificas e importantes para el administrador como el niumero de
seguidores nuevos por semana o diarios y el nimero de seguidores que se
mantienen pendientes de los post e identificando a los mejores, al igual que hace

comparaciones con la competencia.
2.9.5 Smetrica

Es una herramienta que es mas para darle seguimiento a los competidores que se
puedan tener en Facebook y lo mas importante es g es gratuita pero si deseas hacer
estudios mas profundos tienes que pagar y con el mismo pago tienes derecho a

realizar descarga.

Los aspectos que se evallan con dicha herramienta son:

o Evolucién del numero de fans

o Evolucién de las “personas hablando de esto”

o Variacion del numero de fans y de las personas hablando de esto

« Publicaciones, comentarios recibidos, me gusta recibidos,
publicaciones compartidas de la marca

« Publicaciones, comentarios recibidos, me gusta recibidos,
publicaciones compartidas de los usuarios

e Resumen de interaccion de la marca y de los usuarios

3 Plan de marketing digital.
3.1 ¢(Qué es un plan de marketing digital?

La American Marketing Association (A.M.A) define que “el plan de marketing” es un
documento compuesto por el analisis de la situacion de marketing actual, analisis
de oportunidades y amenazas, objetivos de marketing, estrategias de marketing,
programas de accion, y cuentas de resultados proyectadas o pro forma. 16

16 Alcaide, J. C., & Sergio Bernues, R. E. (2013). Marketing y PYMES.
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Se parte de la idea que para la creacion de un plan de marketing digital es
importante que la empresa cuente con un plan tradicional que puede ser la Gnica
declaracion de la direccidn estratégica de una empresa, En esta situacién, el plan
de marketing es un mecanismo de implementacién, que se integra dentro del plan
general estratégico de empresa todas las acciones a considerar para el logro de los

objetivos de marketing y los objetivos de la misma empresa.

Segun la autora Jaione Berraondo, “Un plan de marketing digital es una estrategia
para una marca llevada a cabo en el canal online que requiere determinar un publico
objetivo especifico y una propuesta de valor en base a las preferencias del

consumidor”.1’

3.2 Importancia de la creacion de un plan de marketing digital.

Hace unos afios un plan de marketing tradicional solo incluia medios y acciones
llevadas a cabo en el mundo real. El éxito de este plan dependia en gran medida
de los medios utilizados y de la inversién. Sélo aquellas empresas con recursos
econdémicos podian plantearse llevarlo a cabo. Hoy el panorama ha cambiado

bastante y el mundo digital abre a las empresas, una gran oportunidad.

Internet es gran democratizador, porque mide al pequefio con el grande, sin
necesidad de disponer de grandes recursos economicos, tan solo hacen falta

Creatividad, Planificacion Y Constancia.

Un plan de marketing digital ayuda a la empresa pertenecer e incorporarse a un
nuevo ecosistema, lleno de oportunidades y de herramientas que internet y la era
de la tecnologia y la informacion ofrecen. El uso efectivo de diversas beneficiara a
la empresa en el logro de sus objetivos empresariales y de marketing, mediante la

optimizacién de informacion y recursos en el menor tiempo posible.

17 Berraondo, J. (s.f.). Guia Réapida para la Realizacién de un Plan de Marketing Digital.
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La estrategia de marketing digital contemplada en un plan estratégico formara parte
de la estrategia general de la empresa y el plan de accion correspondiente debera
ser producto de importantes sinergias con el resto de acciones del marketing

tradicional.

3.3 Proceso de un plan de marketing digital.

La estructura de marketing online es similar a la utilizada en los procesos de
planificacion de marketing convencionales, aunque centradas en un entorno de

mercado digital.

El desarrollo del proceso de planificacion de un plan de marketing esta basado en
el modelo “SOSTAC”, que es un modelo de planificacién, desarrollado originalmente
en la década de 1990 para ayudar con la planificacion de marketing por PR Smith,

que es autor en Emarketing excelencia®®.
El modelo SOSTAC significa:

Situacién: ¢ Donde estamos ahora?

Objetivos: ¢De donde queremos estar?

Strategy o Estrategia: ¢ Como llegar?

Tacticas: ¢ Exactamente como podemos llegar alli?
Accion: ¢ Cual es el plan?

Control: ¢ Hemos llegado hasta aqui?

a. Analisis de la situacion.

Surge la interrogante: ¢ Ddénde estamos ahora? Por medio de una matriz FODA se
desarrolla un analisis para el entorno online, una vez revisados aspectos clave del
micro entorno como los consumidores, los competidores o los intermediarios que

forman el mercado online.

18 Tomado de: http://www.smartinsights.com/digital-marketing-strategy/sostac-model/
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El primer punto del proceso de planificacion de marketing consiste en determinar
las condiciones actuales de mercados en las que opera la empresa y el impacto

de las nuevas tecnologias en el modelo de negocios.'®

Se analizan tres vertientes muy importantes:

e Andlisis de situacion externa.
e Analisis de la comepetencia
e Andlisis de situacioén interno.

b. Fijacion de objetivos.

Se describe una vision para el canal digital y donde se definen objetivos especificos

relevantes como pueden ser el incremento en ventas o el ahorro de costes.

Conociendo la situacién actual de la empresa ayudara a proponer ideas para la

creacidn de objetivos que sean representativos para la empresa.

La empresa reconociendo sus fortalezas y debilidades y conociendo las
oportunidades y amenazas externas, podra fijar objetivos que sean realistas y

medibles.

Fijar objetivos es una de las claves mas importantes de cualquier plan de marketing.
Si no se sabe a donde se dirige y cuando se tiene previsto llegar alli, no se va a
poder conocer en qué punto se esta en el progreso del viaje y tampoco podra incluir

ajustes mientras se diriges hacia la meta?.

Se debe comenzar mirando al futuro de la empresa de manera general y a largo
plazo. Identificando los diferentes canales se pueden utilizar las mejores
herramientas y plataformas digitales para conseguir lo que la empresa se ha

propuesto en el corto, mediano y largo plazo.

19 Malvezzi, M. D. (2010). Plan de Marketing Online.

20 Berraondo, J. (s.f.). Guia Rapida para la Realizacion de un Plan de Marketing Digital.
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c. Fijacion de estrategia.

Una vez que se han propuesto las metas y los objetivos de lo que la empresa desea
conseguir, el siguiente paso sera escoger las estrategias que ayudaran a lograrlos.
En base a las estrategias elegidas se podran definir las acciones que se van a llevar

a cabo en las diferentes plataformas digitales.

A continuacion se presentan algunas las 4 estrategias clave que se deben de

contemplar en un plan de marketing digital?*:
e Segmentacién Y Targeting

Los canales y plataformas digitales ofrecen la posibilidad de llegar a los diferentes
grupos de publico objetivos que la empresa posea. Ademas, se debe de ser
consciente que los consumidores online tienen diferentes caracteristicas
demograficas, comportamientos y necesidades a los que la empresa tiene como
consumidores offline, por lo que se necesita disponer diferentes criterios de

segmentacion para llegar a ellos.

e Estrategia de Propuesta Y Marketing Mix Digital

Muy importante sera desarrollar estrategias que estén interrelacionadas con cada
uno de los elementos de la mezcla de marketing. Se deben de ofrecer un valor
diferencial a los consumidores variando las 4P’s online del marketing mix (producto,
precio, promocion y plaza) y afiadiendo valor a través del servicio con las 3 P’s

afiadidas (Personas, procesos, evidencia fisica).

e Estrategia de Contenido

La creacion de contenido que sea de interés para los consumidores y que sea de
apoyo para facilitar el proceso de compra y fomentar el retorno de los consumidores
en las diferentes plataformas digitales en donde esté el contenido. Hay que recordar
también que el contenido creado por el usuario tiene gran valor, como pueden ser

las opiniones, recomendaciones u otro tipo de contenido.

21 Berraondo, J. (s.f.). Guia Rapida para la Realizacion de un Plan de Marketing Digital.
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e Estrategia de Comunicacién Digital

Un punto muy importante es la busqueda continua para adquirir nuevos clientes y
asi mismo conseguir trafico en la web. No hay que olvidar que se tienen que definir
los procedimientos para llevar a los clientes offline a los canales y plataformas

digitales a través de campafas integradas online.

Las campafas integradas online son aquellas que combinan las acciones tanto
dentro como fuera de internet; estas camparfias son cada vez mas frecuentes. Una
empresa que ha sabido manejar campafias integradas es Fiat, una marca italiana

de automoviles.

La idea de Fiat de que los conductores puedan visitar el concesionario desde el
saldén de casa se materializa en Brasil donde comerciales de la marca realizaran
visitas virtuales a concesionarios reales para que los usuarios puedan conocer los
modelos de la gama y preguntar directamente cualquier duda que tengan sobre
ellos, a través de la llamada Live Store. Si el posible cliente se interesa por algin
modelo en concreto puede solicitar directamente una prueba de conduccién en el

concesionario mas cercano a su domicilio.

Otro ejemplo es Samsung, que ha apostado por una campafa integrada para el
lanzamiento de sus nuevos modelos de moviles. El hilo conductor son pequefios
videos de los que la primera entrega es un corto publicado en Internet contando la
historia de una chica que quiere ayudar a salvar la tienda de su abuelo que se

completan con anuncios en television y prensa escrita.

d. Descripcién de las tacticas

En este paso es donde se empieza a definir la forma de implementar la estrategia

en el mundo real para poder empezar a conseguir resultados. Cuando se van a
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hacer, con qué se van ejecutar, cuales son las metas para cada tactica que debera

estar alineada con los objetivos generales y como sera la forma de medicion.??

Se realizaria un cronograma de actividades definiendo las actividades a desarrollar
en cada época del afo, adecuandolas de la manera mas conveniente para la
empresa y para los clientes. Esto ayudara al logro de los objetivos tanto de largo
como de corto plazo, y a su vez, la empresa logra un equilibrio financiero logra

satisfacer a los clientes.
Las tacticas en un entorno digital deben de estar orientadas a:

e Alcance. Estrategia de adquisicion para generar conocimiento de marca y
atraer trafico a la web.

e Accibén y conversidn. Estrategia de conversion para conseguir alcanzar las
metas principales del negocio

e Engage. Estrategia de retencion y crecimiento para construir relaciones con

clientes y fans con el fin de que repitan visitas y ventas

e. Acciones

En esta ultima parte se debe de definir cada accion para cada tactica. La creacion
de indicadores claves medibles (KPI) para alinear con los objetivos y tener asi un

control de lo que estas consiguiendo.
Las cuestiones que se deben plantear incluyen:

e Presupuestos: medios en los que se va a invertir, inversiones en plataformas
digitales y recursos. (Plazos de ejecucion a corto, medio y largo plazo).
¢ Responsabilidades y estructuras (Procesos y sistemas, Recursos internos y

habilidades, Agencias externas).

22 Berraondo, J. (s.f.). Guia Rapida para la Realizacion de un Plan de Marketing Digital.
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f. Control

En el dltimo apartado del plan de marketing digital es donde se debe de organizar
las mediciones de los resultados de las estrategias y tacticas para el logro de los
objetivos, esto mediante un cuadro de mando (dashboard), asi sera mas facil

resumir y mantener al dia el plan.

Se “pueden utilizar diversas herramientas digitales para medir la efectividad de la
labor de marketing digital por medio de las estrategias implementadas por la
empresa. Una herramienta que hace mas facilmente los informes y reportes es
“Google Analytics”, pero hay otras herramientas de medicion de los diversos

recursos que la empresa destina para la labor de marketing digital
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lll. Diagnostico Digital.

1. Andlisis de activos digitales de la competencia

Pagina web (Casa Bazzini).

Finest Luality Scuce (992

INICIO QUIENES SOMOS PRODUCTOS RECETAS DE LA CASA NOVEDADES CONTACTENOS
.

SEMILLAS Y NUECES FRUTAS DESHIDRATADAS PRODUCTQS DE SOYA CONFITERIA ¥ TOPPINGS

Figura N° 1 Pagina de inicio de Casa Bazzini
Fuente: Pagina web de Bazzini

e Enlafigura 1, se puede observar que la pagina cuenta con opciones que
llevan al consumidor a conocer mas sobre la empresa, sus productos,
recetas, novedades y los medios de contacto. Ademas, de contar con un
inicio que posee imagenes interactivas sobre sus productos, ademas de
la breve importancia del consumo de algo relacionado con su cartera de

productos.



e Ladescripcion de la empresa es breve y concreta. Incluyen en esta parte
informacion acerca de sus clientes, que el visitante reconoce y sabe que
son de calidad, por lo que le da mas seguridad.

e Como se ve en la figura 2, la parte de los productos esta dividida por
categorias y cada una presenta un listado de los productos con sus

propias imagenes para mayor reconocimiento por parte de los visitantes

del sitio.

Semillas y Nueces FRUTAS DESHIDRATADAS

E»®

Figura N°2 Seccién Producto de Casa Bazzini.
Fuente: Pagina web Bazzini

e La parte de las recetas posee guias de elaboracién bien detalladas que
ayudan al cliente a sentirse cdmodo a la hora de seguir los pasos.

e En novedades hay informacion de los eventos en los que estuvo la
empresa.

e Contactenos es simple pero con toda la informacion necesaria.

e Laimagen principal de la pagina, nunca desaparece.

e Los colores principales no son de mucho agrado, pero tiene el color verde,

que representa la naturaleza y concepto de la empresa

Social Media: Facebook, Twitter & Instagram (Casa Bazzini).

e Tiene mas likes en sus publicaciones.
e Las imagenes son de calidad.

¢ No hay respuesta inmediata de parte de la empresa a los clientes.
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Las publicaciones son constantes.

Las publicaciones van dirigidas a actividades diarias de los consumidores
y que estan sumamente ligadas con los productos que la empresa ofrece.
La empresa comparte cudles son los beneficios para la salud al consumir
sus productos.

La informacion y descripcion de la empresa esta bien detallada.
Atienden comentarios a la pagina, sean estos buenos o malos.
Haciendo uso de los principales buscadores (Firefox, Google Chrome,
Internet Explorer), los resultados al utilizar Casa Bazzini como palabras
claves en la busqueda son los siguientes: La pagina web de la empresa
es el primer resultado, seguido de Facebook y de noticias relacionadas
con la empresa.

Segun Fanpage Karma (ver figura 3), una herramienta para analisis de
Facebook, Casa Bazzini cuenta con un rendimiento del 60% en su pagina
de esta red social. Cuenta con 2,400 seguidores o fans, 0.4 publicaciones
al diay un 3.7% de interaccion en sus publicaciones. Lo anterior, confirma
que Casa Bazzini tiene una péagina optimizada que logra el objetivo de
enganchar a sus seguidores y mantenerlos interactuando con lo que la

marca publica para ellos.

Casa Bazzini

Acerca de: “Sabor que va de boca en boca

Categoria: Productos & Co. Cambiar ~ Especialmente popular en: EL Salvador
Primer detalle: Calculando
Ultima actualizacion del analisis hace 16 horas - Actualizar

En Facebook | Export Excel

Indicadores ()
Numero de fans P4« Publicaciones / dfa [0a | Rendimiento
Evolucion semanal na. Actividad el
Valor publicitario (EUR)  |346¢€ Interaccion de laspubli.. | EEEEGEEEEEE 60%
Nivel de servicio 0% Alcance total por dia na. LY

Tpo. / Reaccitn na. Alcance de las publicaci..  [na. o

Figura N°3 Andlisis de Facebook, Casa Bazzini.
Fuente: Fanpage Karma.
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Pagina web (Tropix).

ESPAROL - ENGLISH

INICIO NUESTRA EMPRESA PRODUCTOS GALERIA CONTACTO

ro i Calidad, Tecnologia y
p Excelencia en productos

Etnicos Salvadorenos

® Nuestros Calidad en el Servicio

Pr uctos Tropix S.A. de C.V. es una dicada en EI con mas de 10 afios de
Productos en Polvo i ia en la pr ion de ali £tnicos princi para i0
T b p io de p se ializa princi en Estados Unidos, EI
5 Salvador, Ni ¥ ©ON Marcas propiss y marcas privadss.

Frutas
® Congeladas

§# Com Chipilin

Loroco ¥ Pto

Productos Salvadorefios con estandar intemacional

Nuestros productos de aportacion cuentan con los estandares de calidad internacional,

e en todos &tnicos. D do he
investigando continuasmente tecnologia para |a conservacion de los mismos.

Figura N°4 Pagina de inicio Tropix.
Fuente: Pagina web de Tropix.

A partir de la figura 4, se analiza lo siguiente:

e Colores e imagenes tienen relacion con la empresay la naturaleza de los
productos.

e Elinicio tiene informacion general de la empresa y esto contribuye a que
se conozca desde el primer momento con qué tipo de empresa se esta
tratando.

e Posee opciones para cambiar el idioma, que no forman parte de las
opciones generales de la pagina.

e Tiene un espacio dedicado para informacion estratégica de la empresa.

e Tiene una lista de productos bien detallada, cada lista posee una imagen
de fondo y un color que va acorde a la personalidad del producto.

e En la galeria de fotos, muestra sus empleados, su planta, sus procesos.
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e En el contacto, no esta actualizado.
e Al buscar Tropix, ningun resultado relacionado con la empresa proviene;

a menos que se agregue el S.A. de C.V.

Social Media: Facebook (Tropix).

¢ No hay mucha interaccion.

e Las publicaciones no son constantes.

e No hay publicaciones por parte de los clientes.

e Tiene pocos seguidores.

e Posee informacion de la empresa detallada.

e Segun Fanpage Karma (ver figura 5), una herramienta para analisis de
Facebook, Tropix cuenta con un rendimiento del 21%, con 431seguidores
o fans, actividad del 0.20% e interacciones del 2.9%. Lo anterior significa,
que esta fanpage no esta optimizada y que aun cuando existen
interacciones, los seguidores de la marca en esta red social ain no han
sido completamente enganchados.

Tropix

Acerca de: “Empresa Salvadorefia con mas de 14 afios de experiencia en la produccion y
exportacion de alimentos étnicos como Tamales, Pupusas,Frutas, Horchatas, Especias”

Categorfa: Productos & Co. Cambiar ~ Especialmente popular en: EL Salvador
Primer detalle:

Ultima actualizacidn del andlisis hace 16 horas - Actualizar

En Facebook | Export Excel

Indicadores ()
Numero de fans Jam Publicaciones / dla Bor Rendimiento
Evolucion semanal na. Actividad 0,203 A
Valor publicitario (EUR) &€ Interaccion delaspubli..  EEEIEEGNGEEEE 21%
Nivel de servicio 00 ] Alcance total por dia na. Y

Tpo. / Reaccion na Alcance de las publicaci... na.

Figura N°5 Analisis de Facebook, Trpix.
Fuente: Fanpage Karma.
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Social Media: Facebook Snack de frutas “Delicias del Sol”

e Empresa con un namero considerable de seguidores.

e La empresa publica contenido de manera constante.

e Las imagenes que se comparten son de calidad,

e Existe interaccidn entre los seguidores y la marca.

e Lasrespuestas a los comentarios de los clientes no se dan en intervalos
de tiempo adecuados.

e Segun Fanpage Karma (ver figura 6), herramienta para andlisis de
Facebook, Delicias del Sol cuenta con un rendimiento del 15%, 745
seguidores o fans y un porcentaje de interaccion del 0.90. Lo que
significa, que ésta marca tiene mucho por explotar en esta red social, de
manera que, puedan conseguirse los objetivos de establecer relaciones

con los clientes.

Snacks de Frutas "Delicias del Sol"

Acerca de: “Delicioso y nutritivo Mix de Frutas que consiste en tiras de fruta deshidratada a
base de energfa solar.”

Categorfa: Productos & Co.Cambiar ~ Especialmente popular en: EL Salvador
Primer detalle: Snacks de Frutas "Delicias del Sol” es un poco flojo para escribir.
Ultima actualizacion del analisis hace menos de 1 hora - Actualizar

En Facebook | Export Excel

Indicadores ()

Numero de fans 123 Publicaciones / dia 0} Rendimiento

Evolucidn semanal na. Actividad E,og:f% del perfil
o ) . 15%

Valor publicitario (EUR) | 8¢€ Interaccién de las publi... 0

Nivel de servicio na. Alcance total por dia na. L/

Tpo. / Reaccion na. Alcance de las publicaci... na.

Figura N°6 Andlisis de Facebook, Delicias del Sol.
Fuente: Fanpage Karma.
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2. Analisis de activos digitales de la empresa

La empresa posee: Pagina web y Fan page Facebook.

La empresa no posee las siguientes plataformas: Twitter, Instagram, Pinterest,

YouTube, Google+.

Andlisis de pagina web.

geliM@yQ

7 ) = )
Mermeladas Delimaya de Exquisitos Tomates Sal de Vino Gourmet Fruta Tropical Deshidratada
Tomate y Pepino Deshidratados en Aceite de Gourmet

Oliva <

Figura N°7 Pagina de inicio de deliMaya
Fuente: Pagina web deliMaya

Basado en la figura 7 que representa el inicio de la pagina web deliMaya se analiza

lo siguiente:

e Los colores del logo y el tab de inicio estan acordes al tipo de producto que
DeliMaya comercializa. La pagina menciona que la empresa esta orientada
al conjunto de clientes que consumen productos en beneficio de la salud; lo
que contribuye a que los visitantes conozcan el objetivo de la empresa. El
color verde hace referencia a lo natural y lo fresco, por lo que describe muy

bien los beneficios del producto.
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Las imagenes de inicio, generan una buena impresion al visitante, porque
representan los productos que DeliMaya produce y comercializa. Las
imagenes se ven de calidad, describen visual y textualmente el producto
puesto que son muy atractivas a la vista.

El logo rompe la linea del encabezado y el fondo verde deberia cubrir toda la
imagen principal. El subrayado en el menu principal esta muy separado del
texto.

Las noticias que aparecen al inicio estdn mal ubicadas y hacen ver un poco
saturada la pagina. Lo ideal seria tener un tab para noticias o novedades.
Las noticias no estan alineadas entre ellas, de manera que estén al mismo

nivel.

€ delimaya.com o Buscar pxd

= Presentacién de Simplicity Theme Simplicity Theme Simplicity Theme
lew bolsita pequefia de for Business for Business for Business

Mix de Fruta . . .

Tropical = =

Deshidratada
Gourmet Delimaya

Simplicity Theme Simplicity Theme Simplicity Theme Simplicity Theme
for Business for Business for Business for Business

nd d

Quote 1: All the developers of DS Creation have come from the disadvantaged part or group of the

society_ All have established themselves after a long and hard struggle in their life ——— DS Creation
Team

Figura N°8: Errores de la pagina principal.
Fuente: Pagina web deliMaya

Como se ve en la figura 8, existe informacion que no tiene hipervinculo y que
no tiene relacion con la pagina; esto genera la percepcion en el visitante de
gue la pagina web no es segura en la informacién que presenta.

Los iconos de redes sociales no existen y los que estan, no redirigen al sitio
correcto. Debido a que la empresa no cuenta con las redes mencionadas en

el sitio.
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La frase del equipo de creacion D5, no genera buena presentacion a la
pagina.

El tab de producto, no es muy interactivo, el texto es desordenado, las
imagenes no son interactivas ni atractivas para el consumidor, los nombres
de los productos no resaltan y se confunden con la descripcion del mismo, la
escritura estd un poco desubicada y todo el texto tiene el mismo color,
tamafio y estilo de letra.

Fotos de los productos no estan a la misma altura. Los bordes deberian de
ser iguales.

Las opciones del idioma, no deberian ser parte de las opciones principales.
El blog no estéa actualizado, su ultima publicacion fue en marzo de 2014.

Le hace falta un tab que sea dirigido a la empresa; su historia, sus personas,
Su misién, su vision, su filosofia. Esto con el objetivo de informar brevemente
al visitante de la pagina; clientes prospectos, clientes actuales y
consumidores.

El tab de contacto es muy simple, poca informacién, hace falta la direccién
de la empresa, los lugares donde los visitantes pueden adquirir productos
DeliMaya.

El resto de la pagina, no es muy interactiva, la letra podria ser un poco mas
grande y parecida a la del logo de la empresa; esto con el objetivo que todo
mantenga un mismo concepto.

DeliMaya cuenta con una breve descripcién en un sitio web de B-Analytics,
gue esta vinculado a la pagina web de la empresa.

Haciendo uso de los principales buscadores (Firefox, Google Chrome,
Internet Explorer), utilizando DeliMaya como palabra clave en la busqueda,
los resultados son los siguientes:

- La pagina web de la empresa es el primer resultado, seguido de
Facebook y de noticias relacionadas con la empresa en YouTube, La
Prensa Gréfica, Voces Vitales, entre otras. La primera pagina y parte
de la segunda, tienen resultados directamente ligados a la empresa y
su Gerente General.
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Haciendo uso de los principales buscadores (Firefox, Google Chrome,
Internet Explorer), los resultados utilizando fruta deshidratada como palabras
clave son los siguientes:

- Bazzini aparece antes de DeliMaya (explorer).

- DeliMaya aparece hasta la tercera pagina (explorer).

- Cabe mencionar que al realizar la busqueda por de “Fruta
deshidratada El Salvador” lo primero que aparece es informacion de
DeliMaya.

Haciendo uso de los principales buscadores (Firefox, Google Chrome,
Internet Explorer), los resultados utilizando empresa DeliMaya como
palabras clave en la blusqueda son los siguientes:

- Los resultados de la primera pagina son relacionados con el sitio web

y noticias de la empresa.

Haciendo uso de la herramienta de diagnéstico digital, Woorank, se concluye

lo siguiente (ver figura 9):

delimaya.com

Figura N°9: Evaluacion pagina web.
Fuente: Woorank, herramienta de diagndstico digital.
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- Tiene una evaluacion de 44.5 en el rango de 0 a 100 en cuanto a
usabilidad, rapidez y trafico de visitas en redes sociales y en su sitio
web.

- La pagina web no estd muy optimizada para visualizaciones en
dispositivos méviles, por lo que el contenido no se ve de una manera
adecuada; se ve sobrecargado. Vale aclarar que las partes principales
tiene los iconos del tamafio adecuado para poder ir a los enlaces y el
texto es legible en estos dispositivos.

- La péagina web es lenta para cambiarse de enlaces y para cargar el
inicio. 2,74 segundo(s) (43,69 kB/s) y segun métricas de Google, el
tiempo debe ser menor.

- No existen backlinks, es decir, links que direccionan desde otras
paginas a la pagina web de la empresa por consecuente no tienen

muchos visitantes.

€ Anélisis de Facebook.

nuestra granja de camaron!!! les comunico que
tenemos SERVICIO A DOMICILIO estaremos
repartiendo de 2 a 3 dias por semana en San

A Domicilio en San

[ eeso | mua ok coun | reavo |
TALLA CABEZA PELADO -

Salvador Salvador. ENVIANOS UN WHATSAPP AL 74354072

10GR + - Talla 41/50 . De 3 I|bras en | 79578489 o por inbox o xpalacios@delimaya.com
Tenemos camaron de 10g+, 12g+y 15g+, (Tallas en

! 126R Talla 31135-37 m 6 :0 m adelante mercado internacional: MEDIUM, LARGE Y EXTRA

+ - alla - ) " 4
- Precios de \l;ARG_E. ver en foto los que estan marcados con
er mas
$ $ promocion
ISGR+ - | Talla 26/30-32 5.75 6.75 $ 8.50

Precios por libra

COLOSSAL

. geliMGya

Naotural & Gourme!

oo

e o\ :

N K CAMARON

(0] ~

E “l PRODUCCION LOcAL

=

8 oG ® Utilizando Biotecnologia de Punta
- S— ) A en sus Procesos de Produccion.

& "‘";“(‘_::"‘"q‘;‘ n 2 ® Granja Sustentable en Armonia

e 3 Au con el Medio Ambiente

0 P P e (% Planta con Impacto Social

) LN “

5 P ,% e 2

Z

¢

& MARN ‘&" 4
Mn..mm—.m..u..a. P pia

ifs Megusta B Comentar  Compartir [
O 15 Orden cronoldgico ™
1vez compartido 1 comentario

"é-‘ Kenny Hernandez De Pérez Cuantos camarones
& aproximadamente hacen |a libra?

Me gusta - Responder 01-20

e abril 3 las

,‘iﬂ\“ Delimaya El de 12g entre 31y 37
Me gusta - Responder - 21 de abril a las
6:16

28 Kenny Hernandez De Pérez y el de 15 gr?
Me gusta - Responder - 21 de abril alas

Figura N° 10 Interaccion con clientes.

Fuente: FanPage
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¢ No hay engagement o interaccion con el cliente.

e Enlafigura 10 se puede notar que las respuestas al cliente son tardias o
no las hay. En este momento, los clientes se estan enfrentando a una
decision de compra 0 a una molestia, ellos esperan que la empresa esté
ahi, justo en el momento en que lo necesitan; algunos de ellos solo
esperan minutos y si no, buscan sustitutos o similares.

e Las fotos o los eventos, en su mayoria son publicados desde el perfil
personal de la Gerente General y luego compartidos por la fanpage.

e Enlainformacion general de la empresa, no esta la direccion de la tienda
de la empresa, ni las horas en las que esta abierto.

¢ No hay informacién de los lugares donde los clientes pueden adquirir el
producto.

e Cuidar los errores de ortografia en artes.

¢ Quién contesta algunas veces las preguntas en la fanpage es la Gerente
General desde su Facebook personal.

e El producto mas mencionado y con recetas es el camaron.

e Haciendo uso de la herramienta de diagnéstico digital, Woorank, se
concluye que en esta red social, solo dos personas estan hablando de la

marca y el nimero de visitantes es muy bajo.

. Delimaya
) ‘2“. Acerca de: “Snac

A3
?m Categorfa: Productos & Co. Cambiar

k Saludable para Todos™

specialmente popular en: EL Salvador

Primer detalle: Delimaya es un sCribir

poco flojo p
Ultima actualizacion del analisis hace 17 horas - Actualizar

En Facebook | Export Excel

Indicadores (7}
NUmero de fans ok Publicaciones / dia 0] Rendimiento
Evolucion semanal na. Actividad b.oar% del perfil
Valor publicitario (EUR) 10€ Interaccion de las publi... [ 0,4:83 10%
Nivel de servicio na. Alcance total por dla na. »

Tpo./ Reaccion na Alcance de las publicaci.. na.

Figura N°11 Andlisis de Facebook, DeliMaya.
Fuente: Fanpage Karma.
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Segun Fanpage Karma (ver figura 11), herramienta de analisis de
Facebook, el perfil de DeliMaya cuenta con el 10% de rendimiento, 1,100
seguidores o fans, 0.047% de actividad y 0.4% de interaccion. Lo cual,
indica que la cantidad de seguidores que la empresa tiene no afecta la
interaccion de éstos con la marca, pues es muy poca. El cliente aiin no
esta enganchado con la marca, lo que produce que las publicaciones que
se realizan en esta red social, no tengan el impacto que se busca.

Ademas, Fanpage Karma también presenta informacién del lugar
geografico al que estas personas pertenecen, que en su mayoria son

salvadorefios aunque también hay extranjeros. (ver figura 12).

Estados Unidos de Ameérica

El Salvador

Figura N°12 Ubicacion geogréfica de seguidores.
Fuente: Fanpage Karma.

e En la figura 13, se puede observar una comparaciéon que esta
herramienta presenta de la pagina de Facebook de DeliMaya y

también con empresas de la competencia.
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Interaccion de Publicaciones f
Page Rendimiento N°® de fans Actividad las dia
publicaciones
Casa Bazzini 60.0% 2388 1.6% 3.74% 0.43
Tropix 21.0% 431 0.2% 2. 86% 0.07
Delicias del Sol 16.0% 744 0.1% 0.9% 0.1
Delimaya 10.0% 1069 0.05% 0.44% 0.1

Figura N°13 Comparacién de paginas de Facebook.
Fuente: Fanpage Karma.

3. Determinacion del Target

a. Demogréfico

Ambos sexos.

Edades de: 25 - 65.
Salvadorefios.
Profesionales.

Zona de residencia urbana.

Personas Solteras y Casadas.

b. Tipo de Industria.

Industria de alimentos de frutos deshidratados y camarones frescos.

c. Geografia

Zonas exclusivas del area metropolitana de San Salvador, especificamente Santa

Elena, Escalon y Siman La Gran Via. También se encuentra una tienda en San
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Miguel. Lugares estratégicamente ubicados de acuerdo a la posicién econdmica del

segmento.

d. Generacion y Motivaciones

Generacioéon X.

Son las personas que cambiaron el mundo de los negocios hoy en dia. Se conocen
asi pues son personas emprendedoras que se negaban a ser igual a sus padres en
los negocios y gracias a su alto nivel educativo pudieron cambiar muchas
percepciones. Son personas ambiciosas con deseos de crecer en toda
organizaciéon. Personas nacidas entre los afios de 1960 a 1984, en la actualidad

tienen la edad entre los 56 y 32 afios de edad.

Generacion Y o Millenials.

Personas que nacieron en el afio 1984 al menos en la actualidad tienen 30 afos de
edad. Las personas de esta generacion tienen un pensamiento mas abierto sobre

la familia, reproduccion y solo las relaciones amorosas.

Esta generacion prefiere sentirse mas independiente en su aprendizaje y en su
posiciébn econdmica, estos mas expuestos a las tecnologias y aplicaciones creadas.
Tienden a aprender rapido y desarrollar cosas innovadoras. También son personas
con interés en el cuido del medio ambiente pero no se interesan en buscar mas

informacion ni noticias.
Las motivaciones de la compra son muchas, pero las mas identificadas son:

e (Gozar de una buena salud.
e Fomentar una alimentacién sana y balanceada.
e Consumo de productos naturales y organicos.

e Consumir productos amigables con el medio ambiente.
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e. Aspiraciones y objetivos.

e Siempre buscan un nivel de vida m4s agradable y sostenible.

¢ Mantenerse saludables.

f. Actitud y Comportamiento

Personas que tienen gustos por alimentos gourmet de alta cocina y de productos
exoticos de origen natural, interesados en la alimentacion sana y balanceada, y en

el consumo de productos que no contengan aditivos y preservantes.

V. Investigacion.

1. Sondeo de la Marca (test)

a) Definicion de instrumento (Sondeo, entrevistas a

profundidad, focus group, etc.)

Se ha decidido utilizar el sondeo como instrumento para realizar la investigacion
porque es el instrumento mas rapido y facil de utilizar al momento de realizar los
gréaficos y analizar los resultados. Con los resultados de un sondeo se analizara el
posicionamiento que tiene la empresa en el mercado, los gustos y preferencia de
los consumidores de alimentos organicos y su interes en plataformas giitales. Se
realizaran estrategias para poder llegar a un mercado mas amplio y sobre todo para

obtener el posicionamiento necesario.

Dicho instrumento sera elaborado en la herrmienta digital “Goolge Drive” para poder

pasar las encuestas por internet y asi no tener la necesidad de que los participantes
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la llenen a mano sino que puedan ser hechas con cualquier dispositivo mévil y asi

el proceso de recoleccidén pueda ser mas rapido.

Ademas la recoleccidon de la informacidon sera de dos maneras: Compartiendo la
direccibn web del sondeo (https:/docs.google.com/forms/d/e/1FAIPQLSfgVbKKICKIAdLG3-
vjas4Vu2MMG20ztLVjdyKXGDvqC30z1w/) con personas que forman parte del perfil como
también visitando puntos de ventas y lugares estratégicos que forman parte de la

zona geografica que los consumidores de DeliMaya pertenecen.

El Sondeo esta estructurado de la siguiente manera:

1. El primer apartado se enfocan en conocer la poblaciébn que consume los
productos como: fruta deshidratada, productos gourmet, mermeladas o
camarones; porqué los consume, cuanto es el precio que los consumidores

pagan y los lugares donde se encuentran los productos.

2. El siguiente apartado se enfoca en conocer las redes sociales que los
encuestados utilizan y los motivos por el que hacen uso de las mismas. Asi
como el intereses que tienen al seguir cuentas empresariales en redes

sociales.

3. El siguiente apartado, se enfoca en investigar si conocen la marca y la
competencia. Cuales son los productos de la marca que conocen y si han
interactuado con la marca en alguna de las plataformas virtuales y cual ha

sido su experiencia en cuanto al tiempo de respuesta y otros aspectos.

El formato de la encuesta queda de la siguiente manera:

Nota: El siguiente formato no cuenta con el disefio que la herramienta de Google

Drive proporciona, puesto que en linea debe ser mas interactiva y visible.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR o

Facultad de Ciencias Econémicas ; ‘
Escuela de Mercadeo Internacional 4

e,

"Plan de Marketing Digital para la empresa DeliMaya"

Objetivo General: Identificar el nivel de posicionamiento de la marca DeliMaya en el mercado nacional para la creacion de un Plan de Marketing

Indicaciones: Responda cada pregunta segin se indique en cada una. Su respuesta es confidencialyy es solo para uso académico. Gracias por
participar.

I. Datos Demogrdficos
GénerdM[ [F[ | Edad  25-34 H 45-54

35-44 55-64

Estado Civil: Higs: [ _]si  [_Ne

Municipic: Ocupacién:
1. 3Ho consumido alguno de los siguientes preductos? 3. 3En qué establecimientc ha comprado los productos
(Si su respuesta es negativa, pasar a pregunta 5) anteriores?
Producto Si No Producto $0.25-S1| $1-S5 |S5-510] Ofo
Fruta deshidratada Fruta deshidratada
Tomates deshidratados Tomates deshidratados
Sal de vino Sal de vino
Mermelada Mermelada
Camarones Camarones
2. 3En qué establecimiento ha comprado los productos antericres? 4. 3Cudl es la razén por la que consume dicho(s) producto(s)e
Producto Super |Gasolinera| Siman | Gimnasio] Ofro Sabor Saludable
Fruta deshidratada Textura Versaotilidod de uso
Tomates deshidratados Otro:
Sal de vino
Mermelada
Camarones
5. sPosee cuentas activas en las siguientes redes sociales? 7. 3Por qué metivo sigue cuentas empresariales en redes
(Si no posee ninguna, por favor pase a pregunta 8.) scciales?
Red Social Si No Conocer promociones/ofertas
Facebook Conocer eventos
Twitter Obtener informacion de la empresa
Instagram Interactuar con la empresa
YouTube Otro:
Pinterest

6. 3Sigue usted cuentas empresariales en redes sociales?
(Si no sigue ninguna, por favor pase a pregunta 8.}

[Tsi [ INo
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8. :Conoce olguna de las siguientes marcas?

(i conoce la marca DeliMaya, continiie la encuesta. Sino la
conoce, por favor pase a pregunta 18,)

Marca Si No
DeliMaya
Caso Bozzini
Delicias del Scl
Tropix

9. sPor qué medic conocid a DeliMaya?

Television Revistas
Facebook Ferias de emprendedores
Sitic Web Otros:

10. 3Qué producto conoce de la marca DeliMaya?

Mermeladas Tomates Deshidratades
Caomorones

Fruta deshidratada HSO! de vino tinto

11. 3Con qué atribuc relaciona los productos de la

marca DeliMayo?

Calidad Productos orgdnicos
Sabor Otro:

12. 3En qué establecimientc compra productos de la
marca DeliMaya?

Tienda Chivisime Otros:
Alicli Delicatessen

Super Selectos HAlmacenes Siman

13. 3En qué otro lugar le gustaria encontrar productos
DeliMaya?

Tienda Online Kioscos
Gasolineras Otros:

14, 3Por qué medio le gustaria recibir informacion scbre
productos DeliMaya?

Redes Socioles Correc Electrénico
Sitio Web Botén Electrénico
Aplicaciones Méviles Otros:

15. Con respecto a lo marca DeliMaya, sha realizade las

siguientes acciones?

Acciones Si [No
Buscarinformacién de lo empresa y/o

preductos en internet

Visitar pagina web

Visitar pdgina de facebook de la empresa
Sigue pdgina de focebook de la empresa
Interactia con lo empresa en facebook

1é. 3Qué tipo de contenido le gustaria encontrar en las
plotaformas digitales por parte de DeliMaya?

Recetas Tips saludables
Versatilidad de uso Ofertas y descuentos
Contenido informative Otros:

17. :Cémo califica los siguientes ospectos en las
plataformas digitoles de DeliMaya?

Aspectos E|B|RIM
Tiempo de respuesta
Informacion de los productos
Informacion de contacte
Direcciones de tiendas
Ofertas y Promociones

18. 3Qué recomendaciones daria usted a la empresa?
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b) Determinacion de la muestra

La poblacién se ha obtenido mediante los datos de la Encuesta de Hogares y

Propésitos Multiples elaborada por la DYGESTIC en el afio 2014.

Tomando en cuenta los datos demograficos y geograficos que determinan el perfil

del consumidor de productos DeliMaya, anteriormente descritos.

Los municipios que se tomaron en cuenta para el calculo de la muestra fueron San

Salvador, Santa Tecla y Antiguo Cuscatlan, entre las edades de 25- 64 afios de

edad ademas el porcentaje de la poblacion economicamente activa del area
Metropolitana de San Salvador (AMSS).

1760,057

Poblacion total del AMSS (2015)

Distribucién poblacional por rango de edades del AMSS

Edades Poblacién
25-29 135,563
30-34 139,100
35-39 137,670
40-44 111,281
45-49 103,359
50-54 08,738
55-59 68,857
60-64 63,591
Total 858,159
0.49
418,366
78.71%
329296

30%

987889

Poblacion en las edades de 25-64 afios

Tasa de poblacion econémicamente activa
Poblacién econdmicamente activa

Total de Hogares no pobres del AMSS
Personas no pobres

Poblacion de los municipios de San Salvador,
Antiguo Cuscatlan y Santa Tecla

Mercado objetivo

Fuente: Datos obtenidos de la Encuesta de Hogares y Propositos Multiples, Afio 2014, DYGESTIC.
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Dado que el tamafio poblacional es de 98, 789 personas se considera que es una
poblacion infinita porque es mayor a 10, 000 unidades de estudio; Por lo tanto la

formula a utilizar es la siguiente:

Z2PQ
ez

Donde:

n = Es tamafo de la muestra. El nimero de participantes que se tomaran en cuenta

para realizar la encuesta.

Z = Margen de confiabilidad o nivel de confianza. El valor que se utiliza en la férmula
es obtenido del area bajo la curva normal. Para este estudio se utilizard un nivel de
confianza de 0.93 o0 93%.

P = Probabilidad de éxito. Se refiere al grado de probabilidad de que ocurra el

fenébmeno.

Q = Probabilidad de fracaso. Es el grado de probabilidad de que el fendmeno no

ocurra y matematicamente se calcula (1 - P).

E = Margen de error. Es la diferencia maxima entre la media muestral y la media de
la poblacion que se esta dispuesto a aceptar en funcion del nivel de confianza

elegido. Para este estudio sera de 0.07 0 7% (que se obtiene de: 1 — Z).

Por lo tanto:
Z 1.81
p 0.5
q 0.5
e 0.07
N 98789

_ (1.81)2.(0.50). (0.50)
- (0.007)2
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n=167.5

El calculo anterior se puede multiplicar por el 30% porque es el minimo
recomendado para no caer en muestra pequefia también porque tomando dicho
porcentaje se tendrd un valor de muestra con un nivel elevado de
representatividad.?®

Por lo tanto, el valor de n para este estudio sera del: 50 personas

c) Vaciado de resultados.

Los datos recopilados en el sondeo fueron los siguientes:

e Datos Generales.

Género Fr Fr % Posee Hijos Fr Fr %
Masculino 24 43% Sl 21 38%
Femenino 32 57% NO 35 63%
Total 56 100% Total 56 100%
Edad Fr Fr % Municipio Fr Fr %
25 - 34 Afnos 35 63% San Salvador 22 39%
35 - 44 AfRos 8 14% Santa Tecla 16 29%
45 - 54 ARos 10 18% Antiguo Cuscatlan 18 32%
55 - 64 Afos 3 5% Total 56 100%
Total 56 100%

Ocupacién Fr Fr %
Estado Civil Fr Fr % Empleado 35 63%
Soltero 37 66% Profesional 9 16%
Casado 19 34% Estudiante 5 9%
Viudo 0 0% Empresario 5 9%
Divorciado 0 0% Ama de casa 2 4%
Total 56 100% Total 56 100%

23 http://tesisdeinvestig.blogspot.com/2012/01/poblacion-y-muestra.html
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e Productos Orgéanicos.

Consumo de productos

. Sli NO
0] Total
peiones Fr Fro Fr Fr % ot
Fruta deshidratada 39 70% 17 30% 56
Tomates desh 13 23% 43 77% 56
Sal de vino 3 5% 53 95% 56
Mermelada 41 73% 15 27% 56
Camarén 39 70% 17 30% 56
Personas que consumen al menos 48
un producto
Personas que no consumen ningun )

producto

Lugar de compra de los productos

Opciones Supermercados Fr % Gasolineras Fr % Almacerjes (_je Fr% Gimnasios Fr% Otro Fr%| Total
Conveniencia

Fruta deshidratada 19 49% 3 8% 14 36% 0 0% 3 8% 39
Tomates desh 6 46% 0 0% 6 46% 0 0% 1 8% 13
Sal de vino 0 0% 0 0% 2 67% 0 0% 1 33% 3
Mermelada 31 76% 0 0% 9 22% 0 0% 1 2% 41
Camardn 28 72% 1 3% 5 13% 0 0% 5 13% 39
Precios estimados de los productos.

Opciones $0.25- $1.00 Fr% $1.00- $5.00 Fr% $5.00- $10.00 Fr% Otro Fr%]| Total
Fruta deshidratada 12 31% 25 64% 2 5% 0 0% 39
Tomates desh 0 0% 8 62% 5 38% 0 0% 13
Sal de vino 1 33% 2 67% 0 0% 0 0% 3
Mermelada 2 5% 28 68% 11 271% 0 0% 41
Camar6n 2 5% 13 33% 24 62% 0 0% 39
Razon de compra de los productos.

Opciones Fr Fr %

Sabor 40 48%

Saludable 22 27%

Versatilidad 16 19% F:;Z%rﬁslfr%i 48
Textura 5 6%

Otro 0 0%

Total de opciones 83 100%
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e Social Media.

Redes sociales que poseen los consumidores

Opciones Sl NO Total
Fr Fr % Fr %

Facebook 52 93% 4 7% 56
Twitter 23 41% 33 59% 56
Instagram 30 54% 26 46% 56
YouTube 16 29% 40 71% 56
Pinterest 10 18% 46 82% 56
Sigue cuentas Fr Er 9% Total de encuestados
empresariales gue poseen al menos 1 54
Sl 49 91% red social
NO 5 9%
Total 54 100% Personas que no

poseen ninguna red social

Motivos de seguir una cuenta empresarial en redes sociales

Opciones

Conocer promociones
/ofertas
Conocer eventos

Obtener informacion
de la empresa
Interactuar con la
empresa

Otro

Total de opciones

Fr
41
31
27

4

0
103

Fr %
40%
30%
26%

4%

0%
100%

e Posicionamiento de la marca.

Personas que
respondieron 49

Conocimiento de la marca DeliMaya y marcas de la competencia.

Opciones

DeliMaya
Casa Bazzini
Delicias del sol
Tropix

Fr
25
37
7
11

SI

Fr %
45%
66%
13%
20%

Fr
31
19
49
45

NO

Fr %
55%
34%
88%
80%

Total

56
56
56
56
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e Caso DeliMaya

Medio de comunicacion que logré que los consumidores conocieran a la marca.

Opciones
Televisiéon
Facebook
Sitio web
Revistas
Feria de emprendedores
Otros
NS/NR
Total de opciones

Fr %

14%
25%
7%
11%
25%
14%
4%
100%

Personas que
respondieron 25

Productos que identifico el consumidor de la marca DeliMaya

Opciones

Fruta deshidratada
Tomates desh

Sal de vino
Mermelada
Camaron

Total de opciones

Fr
20
9
3
11
4
47

Fr %
71%
32%
11%
39%
14%
100%

Personas que
respondieron 25

Atributos que los consumidores relacionan con respecto a la marca DeliMaya

Opciones

Calidad

Sabor

Productos organicos y
saludables

Otro

Total de opciones

Fr
2
15

8

0
25

Fr %
7%
54%

29%

0%
100%

Personas que
respondieron 25

Establecimientos en donde los consumidores han comprado productos DeliMaya.

Opciones

Super Selectos
Tienda Chivisimo
Alioli

Almacenes SIMAN
Otro

NS/NR

Total de opciones

Fr %
39%
0%
11%
36%
11%
4%
100%

Personas que
respondieron 25
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Establecimientos que los consumidores también podrian preferir para comprar
productos DeliMaya.

Opciones Fr Fr %

Tedoonine | 5| pesomsaue

KiosCos 13 36% respondieron 25
Otro 3 8%

Total de opciones 36 100%

Plataformas digitales que les gustaria a los consumidores encontrar informacion y
contenido de la empresa.

Opciones Fr Fr %

Redes Sociales 21 57%

Sitio Web 4 11%

Aplicaciones Mdviles 4 11% Persona§ que

Correo electrénico 7 19% respondieron 25
Botén electronico 1 3%

Otro 0 0%

Total de opciones 37 100%

Acciones en plataformas digitales de la empresa DeliMaya

Opciones SI NO Total
P Fr Fr%  Fr Fr%

Buscar Informacién de 10 40% 15 60% o5
la empresa
Visitar pagina web 7 28% 18 72% 25
Visitar pagina de 15 60% 10 40% o5
Facebook
Sigue la pagina de
Facebook de la 10 40% 15 60% 25
empresa
Interactuar con la 1 1% 24 96% o5
empresa

Contenido de interés que los consumidores recomiendan a la empresa.

Opciones Fr Fr %

Recetas 13 22%

Versatilidad de uso 7 12% Personas que

Contenido informativo 9 15% respondieron 25
Tips saludables 12 20%

Ofertas y descuentos 19 32%

Otro 0 0%

Total de opciones 60 100%

58



Evaluacion de los consumidores a las plataformas digitales de la empresa.

Opciones Excelente  Fr% Bueno Fr%  Regular Fr% Malo Fr% NSINR Fr% Total
Tiempo de Respuesta 0 0% 6 24% 12 48% 2 8% 5 20% 25
Informacion de
Productos 3 12% 1 44% 7 28% 4 16% 0 0% 25
Informacion de

contacto 1 4% 14 56% 3 12% 2 8% 5 20% 25
Direccion de tiendas 0 0% 9 36% 7 28% 3 12% 6 24% 25
Ofertas y descuentos 2 8% 7 28% 8 32% 2 8% 6 24% 25

Recomendaciones de los consumidores.

(Se hard mencion de las peticiones escritas por clientes en diferentes puntos que

tocaron en sus opiniones)

A

o

Nuevos establecimientos donde se encuentre la marca DeliMaya.

Hacer aclaracion y Mencién de los beneficios del producto.

Mas promociones en los puntos de venta.

Mayor interaccion y promociones en redes sociales, para enterarse y
Empague mas llamativos y con mayor informacion (en fruta deshidratada)
Mayor expansion de los productos a mas zonas del pais

Mejorar la promocion y publicidad de productos, precios, promociones y
ofertas

Desarrollar activaciones de marca y degustaciones en los super mercados
del pais

Mayor oferta de productos para el publico en general

Mejorar el precio de la oferta de productos

59




d) Anadlisis y conclusién general de percepciéon de la marca

Con los datos recopilados anteriormente se puede determinar que
aproximadamente el 90% del total de las personas de este estudio han consumido
al menos uno de los productos que forman parte de la oferta de productos de la
empresa, estos son adquiridos en supermercados y almacenes de conveniencia.
Las personas en su mayoria identifican claramente que los precios de estos
productos oscila entre $1.00 a - $10.00 y que estan dispuestos a pagar. Las
razones determinantes de la compra de estos productos estan basados en el sabor

y los nutrientes saludables que estos contienen.

La sal de vino tinto es el producto que menos se conoce Yy por lo tanto que menos
se consume, puesto que no se reconoce el lugar de venta ni los precios al

consumidor final.

En un 95% del total de personas de este estudio poseen por lo menos una cuenta
activa en una red social, siendo la preferida y mas representativa la red social
Facebook seguidamente de Instagram; Estas personas en su mayoria afirman
seguir cuentas empresariales en redes sociales para conocer las ofertas y

promociones, eventos y cualquier otra informacion de interés como consumidores.

La marca que mas reconocieron las personas fue la de Casa Bazzini, en cuanto a
DeliMaya solo un 45% reconocio la marca. De las personas que reconocieron la
marca han sido consumidores de alguno de sus productos, identificando en primer
instante a los productos de fruta deshidratada y las mermeladas; las ferias de
emprendedores han sido eventos que ha dado a conocer a la marca a los
consumidores, también han sido importante los articulos en revistas y las

recomendaciones de los consumidores.
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Puede concluirse que quienes conocen a la marca, son capaces de asociarla con
un producto de buen sabor y de productos organicos Yy saludables. Para estas
mismas personas, la publicidad tradicional no fue determinante para conocer de la
marca sino que basto degustar el producto para hacer una cultura de consumo como

también interactuar con la marca en ferias en las que ésta tiene presencia.

Es posible concluir que ante la era digital, el consumidor considera buena los
aspectos digitales que se evaluaron, se demanda interaccién en estos medios, por
lo que son criticos con la marca y piden presencia en estos canales a fin de
mantenerse informados de las promociones y sobre todo obtener respuesta rapida

a sus necesidades.

Los consumidores de productos de la marca DeliMaya les gustaria encontrar mas
variedad de productos y degustaciones en supermercados y nuevos puntos de
venta; ademas de encontrar informacién en redes sociales de toda la oferta de

productos, sus beneficios, descuentos y puntos de venta.

Los consumidores evaltan que los medios digitales con los que la empresa cuenta
y ofrece no son interactivos, el trabajo realizado no es eficiente puesto que en su
mayoria lo considera de “Bueno” a “Regular’, lo que genera que muchos
consumidores no interactien con la empresa y en algunos casos no se desarrolle

el proceso de compra.
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2. Entrevista con la entidad.

a) Guion de preguntas:

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS N
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Escuela de
Mercadeo Internacional

Nombre de la persona entrevistada:

Cargo que desempenia:
Hora y fecha de la entrevista:

e Generales:

1. ¢Cudl es el perfil del consumidor de productos DeliMaya?
2. ¢Considera que el segmento de mercado al cual DeliMaya esta orientado

conoce sobre sus productos?

3. ¢Qué porcentaje de sus productos estan destinado a las exportaciones y
cual estan destinados para el mercado local?
4. ¢Cudles son los problemas por los que est4d pasando la empresa (si

existiera)?

o

¢, Posee una administracion de sus clientes potenciales?

(*2]

. ¢Cual ha sido la tendencia de sus ventas en el pais durante los afios

recientes?

~

¢, Qué le gustaria que sus clientes conozcan sobre la empresa?

o

¢,Cuenta con personal en las areas de disefio grafico?

©

. ¢Le interesaria buscar un nuevo segmento de mercado para Sus
productos?
10.Segun lo que ha observado, ¢ quienes compran mas, hombres o mujeres?

11.;Posee base de datos de clientes?

12. ¢, Ha pensado en abrir una tienda al detalle para la venta de sus productos?
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13.¢,Considera que los puntos de venta son accesibles para los
consumidores?

14.¢;Cbomo funciona la distribucién de sus productos en los puntos de venta?

15. ¢ Los resultados son favorables en los puntos de venta?

16.¢ Por qué ha seleccionado esos lugares?

e Promocion:

17.¢Por qué medios se promocionan a los productos de la marca DeliMaya?

18.¢Cuenta con presupuesto para pagar un espacio en medios publicitarios
tradicionales?

19.¢,Como disefo su sitio web?

20. ¢ sabia usted que su sitio web presenta problemas de seguridad al usuario?

21.¢Conoce sobre la importancia de tener presencia en internet?

22.¢,Cudles han sido sus estrategias desarrolladas en social media
(Facebook)?

23.¢;Ha obtenido buenos resultados con la comunidad de social media
(Facebook)?

24. ¢ Cuenta con presupuesto para publicitarse en medios digitales?

25. ¢ Cuanto seria el monto con el que cuenta para publicitarse?

26.¢ Cuanto tiempo le dedica al desarrollo de sus estrategias en las social
media y su sitio web?

27.¢Quién maneja Facebook?

28.¢Con qué frecuencia lo maneja?

29.¢,Qué tanta interaccion tiene con los clientes?

30. ¢ Aproximadamente cuantas ventas realiza por personas que se enteraron
de la marca en internet?

31.¢ Estaria dispuesta a contratar a alguien que se encargue especificamente

del mantenimiento de sus paginas?
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b) Vaciado de respuestas

Entrevistada:

Licda. Ana Xdchitl Palacios.

CEO y Gerente General.
PROIMAX S.A DE C.V. (DeliMaya)

Fecha de entrevista: martes 30 de agosto de 2016

1. ¢Cual es el perfil del consumidor de productos DeliMaya?

El consumidor de productos DeliMaya es una persona que piensa en productos
naturales y saludables, yo calculo que son personas con una de edad de 18 afos

en adelante, especialmente mujeres, mercado juvenil deportista.
Adultos que consumen frutas para mejorar su condicion digestiva.

Compuesto por sector econémico de clase media - alta, con poder adquisitivo para
poder comprar los productos. Todo lo anterior en cuanto a los productos gourmet y

fruta deshidratada.

En cuanto a los camarones, también son personas con un poder adquisitivo alto de

clase media — alta.

2. ¢Considera que el segmento de mercado al cual DeliMaya esta

orientado conoce sobre sus productos?

Los consumidores que forman parte del segmento de mercado conocen muy poco
sobre mis productos; pero me han ayudado las ferias comerciales, entrevistas y

degustaciones.
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Hay que generar una cultura de consumo para que las personas prueben de los
productos, el problema muchas veces ha sido que no se cuenta con los canales
para que las personas se puedan enterar del producto.

Por medio de Facebook, se publica de forma esporadica una que otra receta, pero
no es lo mismo como dar una degustacion fisica, pero es importante contar con

estos canales para que las personas conozcan de la marca y de los productos.

3. ¢ Qué porcentaje de sus productos estan destinado a las exportaciones y

cudl estan destinados para el mercado local?

Actualmente el 100 % esta en el mercado nacional, hemos tenido exportaciones en
afios anteriores, pero por el momento no ha habido exportaciones para productos
gourmet ni para los camarones, pues se esta esperando por un cliente especifico

que esté de acuerdo con nuestras politicas.

3. ¢Cudles son los problemas por los que esta pasando la empresa (si

existiera)?
Si existen varios problemas,

El tema de la venta de productos gourmet es muy débil, si bien hay varios puntos
de venta, porque yo me encargo de todo y actualmente me estoy encargando con

el tema de la produccion del camaron, no puedo con toda la carga de trabajo.

Anteriormente, teniamos una persona a cargo de la comercializacion y hacia visitas
a los clientes, pero por algunas razones, tuvimos que despedirla y retomar su trabajo
nos ha sido dificil. La empleada que esta en produccion es la que se ayuda en esa

parte, pero no es lo mismo.

El camardn, es un tema diferente porque el producto se vende muy bien, el
problema es con los distribuidores porque nos compran en bordo el camardn pero

nos lo quieren vender mas barato, por eso nosotros le damos el valor agregado que
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es vender el camaron descabezado y este se vende mejor en restaurantes y otros
lugares, pero tenemos el problema del almacenamiento, Hay lugares de
almacenamiento, pero como mi empresa es una PYME, la empresa de
almacenamiento de congelados pide una cantidad minima para poder llevar y hay
condiciones que nosotros debemos de cubrir, porque ellos estan acostumbrados a
produccion local sino a trabajar por fuera, es decir de todo lo que traen de Nicaragua
y Honduras, estoy lidiando con esos problemas hasta que la empresa pueda tener

liquidez.

4. ¢Posee una administracion de sus clientes potenciales?

Tengo una lista de mis clientes, tanto de la fruta como de los tomates y ahora con

lo de los camarones.
Los he distribuido asi:

Cliente consumidor final, como amigos mios, el cual son los mejores que pagan y

se les lleva a su casa de 4 a5 Libras de camardn.

Consumidor Restaurantes, que piden de 25 a 100 libras de camardn y te piden
semanalmente, lo cual no podemos suplir con la demanda, porque cosechamos y

se vende; otros cosechan grandes cantidades para luego almacenarlas.

Clientes que compran en bordo, esos son los que compran en la camaronera, y son
lo que no nos convienen porque ellos quieren matar el precio bien bajo, y no

gueremos entrar en ese circulo vicioso que es trabajar para otros.

5. ¢Cudl ha sido la tendencia de sus ventas en el pais durante los afios

recientes?

Han sido fluctuantes, antes de que naciera mi segundo hijo, atendiamos a una gran
red de gimnasios, pero estos los perdi por problemas con otra empleada que no iba

a visitar todos los puntos de venta.
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Ademas perdi los puntos de venta de “Sweet El Palacio de Los postres”, porque

considere que la persona encargada estaba desarrollando bien su trabajo.
En términos generales, la venta del camaron ha levantado a la empresa.

En el caso de la venta de la fruta, estas han bajado y pues hay un gran potencial

gue hemos dejado de explotar por los problemas que hemos tenido.

6. ¢Qué le gustaria que sus clientes conozcan sobre la empresa?

Destacar la oferta de todos los productos, precios y puntos de venta. Que conozcan
la informacion necesaria para que al momento de pensar en camarones o fruta
deshidratada, etc. Ellos tengan en la mente mis productos. Asi como también que
ellos tengan toda la informacion de contacto, ya sea en medios virtuales, teléfonos,

etc.

Que conozcan la informacion especifica de todos los productos, en el caso de los
gourmet, que sepan que son productos naturales y saludables; en el caso del
camaroén resaltar la forma de produccién con biotecnologia sustentables y también

una produccion natural y amigable con el medio ambiente.

7. ¢Cuenta con personal en las areas de disefio grafico?

No tengo actualmente, antes contrate a una amiga para que me ayudara con este
tema, pero luego descargue “Adobe llustrator”, asi con lo que ella hizo, he retomado

el trabajo, para crear alguna vifieta, imagen etc.

Pero desde hace mucho tiempo no he podido seguir trabajando en esto; porque yo

tengo todos los disefos.
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8. ¢Leinteresaria buscar un nuevo segmento de mercado para sus
productos?

Buscar a clientes, bajo un enfoque de negocio a negocio, como lo pueden ser
restaurantes, pastelerias u otros lugares a los que se le pueda vender productos

gourmet a granel.

9. Segun lo que ha observado, ¢quienes compran mas, hombres o
mujeres?

En su mayoria son mujeres. Quiza porque estdn mas interesadas en una
alimentacion saludable.

10.¢,Posee base de datos de clientes?

Base de datos no, pero si unas listas de contacto que sirven como referencia.

Plaza.

11.¢,Ha pensado en abrir una tienda al detalle para la venta de sus
productos?

Si he pensado y no a la vez, reconozco la importancia de tener un punto de venta
especifico, pero no podria por los costos fijos que se deben de cubrir; pago de local,

Seguridad, empleada, agua, luz, teléfono, costos por amueblar la tienda.

Por esa razon estoy trabajando con puntos de ventas de emprendedores que tienen
un espacio para sus productos y entre todos nos ayudamos para sacar adelante a

estas tiendas.

12.¢;Considera que los puntos de venta son accesibles para los

consumidores?
Son accesibles, pero hay que darlos a conocer mas.

Las otras tiendas se estan dando a conocer, pero necesitan promocionarse mucho

s

mas.
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Los consultorios, cuentan con una clientela cautiva, es decir solo los clientes

especificos del consultorio compran el producto.

13.¢,Como funciona la distribucion de sus productos en los puntos de

venta?

En Almacenes SIMAN, el proceso consiste en maquilar los productos, es decir que
esta empresa solicita cierta cantidad de productos de la empresa pero se
comercializa bajo la marca de SIMAN.

En cuanto a Super Selectos los productos se colocan en un espacio destinado por
ellos, en donde ellos solicitan una cantidad de productos y con ellos se trabajé con

créditos, es decir ellos estan pagando mensualmente.

En cuanto a las tiendas de emprendedores, Se paga un monto por el espacio dentro
de ellas, pero las ventas van en funcion de las existencias de los productos y las

ganancias también.

En los consultorios o despachos contables y abogados, se contacta con las
secretarias quienes solicitan cierta cantidad de productos mensualmente al agotar
existencias, ademas el pago de los productos es mensual con respecto a la cantidad

de productos del mes anterior.
14.¢Los resultados son favorables en los puntos de venta?

Son favorables, pero por diversos problemas hemos abandonado la labor de visitar
constantemente estos lugares y muchos puntos de venta se han caido, lo que ha

generado que las ventas disminuyan.

15.¢Por qué ha seleccionado esos lugares?

Son lugares de facil acceso para los clientes que gustan por productos gourmet y
tienen la capacidad de compra, ademas se adecuan al segmento de mercado que

.hemos destinado
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16.¢,Por qué medios se promocionan a los productos de la marca

DeliMaya?

Actualmente solo se hace por medio de Facebook y por Whatsapp con clientes

antiguos, amigos o clientes que vayan surgiendo.

17.¢.Cuenta con presupuesto para pagar un espacio en medios

publicitarios tradicionales?

No cuento con presupuesto.

18.¢,Como disefio su sitio web?

Una amiga lo desarrollo con unas plantillas para crear el sitio web, el cual no ha sido
actualizado desde hace mucho tiempo y ademas no hay informacion sobre los

productos de camaron.

19.¢;sabia usted que su sitio web presenta problemas de seguridad al

usuario?
No lo sabia, por falta de tiempo no he trabajado en esa area.
20.¢Conoce sobre laimportancia de tener presencia en internet?

Claro que si, estamos en la era virtual, si tU no estas en internet es porque no
existes, el cual cuando tu me hablaste de tu trabajo me parecio super importante la

parte de marketing digital.

Con las estrategias formuladas en su trabajo de investigacion, yo realizare la gestion

necesaria para las inversiones que se deberan hacer.
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21.¢;Cuéles han sido sus estrategias desarrolladas en social media

(Facebook)?

Mi estrategia es desatacar la oferta, utilizando fotos de productos existentes, nuevos

productos, forma de venta.

En caso del camaron resaltando la biotecnologia sustentable, cuando comencé con

este proyecto pude ver que muchas personas vieron esas publicaciones.
Esto me resultaba muy bien, pero por falta de tiempo no he podido explotarlo.

Al no saber utilizar esta plataforma, note muchos mensajes que nunca antes habia

visto, sino a los tres meses.

22.¢:;Ha obtenido buenos resultados con la comunidad de social media

(Facebook)?

Estaria dispuesta si esto me reditla, conociendo una estrategia que me genere y
facilite los procesos de venta, los objetivos, conocer a quien esta dirigida la

publicidad asi como el control necesario que hay que llevar.
23.¢Cuenta con presupuesto para publicitarse en medios digitales?

No tengo presupuesto, porque desconozco cuanto ascendera los costos para poder
publicitarse, si he visto que en Facebook se hace, pero nunca lo he hecho. Me

gustaria medir el impacto que esto genere.
24.¢;Cuanto seria el monto con el que cuenta para publicitarse?

No debe de ser un monto grande, pero al ver que esto se reditia en la generacion
de compra, se puede considerar un monto pequefio y a medida los resultados sean

favorables se puede incrementar.

25.¢Cuanto tiempo le dedica al desarrollo de sus estrategias en las social

media y su sitio web?
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Muy poco tiempo y las ideas son en el momento, no hay una disciplina para formular

las estrategias.
26.¢Quién maneja Facebook?
Yo soy la Unica administradora.
27.¢Con qué frecuencia lo maneja?

De forma muy esporédica, pues el tiempo que tengo no me da para dedicarme
completamente te a esta labor.

28.¢Qué tanta interaccion tiene con los clientes?

Veo que hay mucha interaccion, lastimosamente el tiempo no me da para responder

a toda las personas que comentan o envian mensajes.

Muchos amigos, estan al pendiente de mis productos porque incluso hasta en

persona me comentan sobre todo lo que ven en mi pagina web.

Hay muchas personas que estan fuera del pais, de México, Peri que conocen

sobre mi trabajo de emprendedurismo.

29.¢;Aproximadamente cuantas ventas realiza por personas que se

enteraron de la marca en internet?

He vendido mas de camardn que de fruta y productos gourmet. En el caso de la

fruta es para consultarme los puntos de ventas.

30.¢Estaria dispuesta a contratar a alguien que se encargue

especificamente del mantenimiento de sus paginas?
Es lo ideal, pero por el momento hay que estabilizar las ventas.

He escuchado sobre empresas que se encargan de desarrollarle esta labor a varias
empresas, tipo como outsorcing, el cual también puedo contemplarlo porque por ser

PYME me facilitan los procesos de trabajo. Es importante contratar a alguien.
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3. Entrevista con los puntos de venta.

a) Guion de preguntas.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR Y
FACULTAD DE O NIAS ECONOMICAS N '
ESCUELA DE MERCADE O INTERNADONAL

Guion De Preguntaz Para Las Dependientes De Tienda.
Hnmbre de la tienda:
Mombre de la persona entrevistada:

Direccion:

-

i Como surge la idea de negocio?

i Qe fipo de productos vende?

iQué marcas vende?

iComo contacta a las empresas para comercializar sus productos?

i Cién elige la posicion dentro de la sala de venta?

iComo es la forma de trabajo de la fienda con las empresas?

iCuales son los productos mas buscados y menos buscados en la tienda?

iComo se dan a conocer?

L L

iEn qué fecha comenzad a vender productos DeliMaya?

10. ; Cual es el producto que mas se vende de |la marca DeliMaya?
11. ; Gual es el producto que menos se vende de la marca DeliMaya?

12. ; Cada cuanto tiempo se hace un nuevo pedido de productos DeliMaya?

13. ;i Cual es el perfil (edades promedio, edad, genero, eig) son las personas
gue visitan la tienda?

14. ; Los que visitan la fienda viven en los alrededores o de ofras areas fuera
de San Salvador?

15. jcompran mas las mujeres o los hombres?

16. ; Las ventas de preductos DeliMaya son estacionales o constantes mes a
mes?
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b) Vaciado de resultados.

Se tomaron dos de los puntos de venta mas importantes y representativos para
realizar las entrevistas; Los resultados se presentan en forma de sintesis,

destacando la informacién mas relevante.

Nombre de la tienda: Fabrica de producciéon DeliMaya

Nombre de la persona entrevistada: Sra. Delmy Gonzalez (Colaboradora)

e Muchas de las personas que compran los productos DeliMaya son mujeres
especialmente las que son madres que desean ensefiarle a sus hijos sobre
la alimentacion sana.

e También son clientes las personas que viajan al extranjero y desean llevar
frutas deshidratas adornandolas de forma personalizada.

e Existen colegios interesados en vender fruta deshidratada dentro de sus
instalaciones

e Los productos mas vendidos son frutas deshidratadas especialmente el
guineo, pifiay papaya sobre todo las medias libras.

e En el caso de las mermeladas la de pepino son las mas vendibles en
temporada navidefia.

e Del total de productos elaborados en DeliMaya el mas vendido son los
tomates deshidratados en aceite de oliva. El menos vendido, es la sal de vino
tinto.

e El producto que tiene mayor rotacién de venta son los camarones.

e Las ventas son similares mes a mes, solo en la temporada navidefia es
donde hay un incremento muy notable.

e Las ferias son realizadas en el CIFCO a principios de mes, lo que sirve para

dar a conocer a la marca y la diversidad de productos a potenciales clientes.
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Nombre de la tienda: Tienda de emprendedores “Chivisimo”

Nombre de la persona entrevistada: Sra. Sandra Sanchez (Administradora)

La empresa nacio en el presente afio con la idea de empoderar la marca de
emprendedores y posicionarlas y asi ayudar a desarrollarlas.

La forma en que se comunican con los emprendedores es por medio de
correos y apoyo en ferias, eventos y la mayoria de emprendedores son
referidos por otros.

Los emprendedores pagan una membrecia de acuerdo al espacio que van a
ocupar sus productos y a la vez para que los mismos sean promocionados
en la tienda por medio de las redes de Chivisimo (Facebook y Twitter) las
promociones se realizan dos veces por semana. Cada producto dado por los
emprendedores son en consignacion; también existe un beneficio que si se
realiza un pedido por mayor la tienda puede ser el punto de encuentro.

Los productos que se encuentran en la tienda son productos gourmet, de
cuidado personal, accesorios, productos para el hogar y artesanias. La
posiciones en la salas de venta son escogidas por la duefia. Los que tienen
estantes individuales tienen una membresia mas alta.

Productos méas buscados en Chivisimo son los accesorios, insumos
personales y productos comestibles, entre ellos DeliMaya.

Los visitantes de la tienda en su mayoria son mujeres entre 20 — 60 afios de
edad un nivel econdmico es de medio alto a alto.

Los productos de la marca DeliMaya se comenzaron a vender en el mes en
que se inici6 la tienda en Junio del presente afio (2016)

Producto mas vendido fruta deshidratada especialmente la pifia. Pero el
menos vendido son los tomates deshidratados en bolsa. Aunque en las ferias
es el que mas se vende porque en las mismas los consumidores pueden
informarse mejor sobre los producto y la utilidad de los mismos. El producto
gue aun no se vende en la tienda es el camardn.

La rotacion de inventario en DeliMaya es alrededor de los 15 dias. Aunque la

venta estd aumentando y se es necesario contar con mas productos.
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CAPITULO
|




|. Resultados de la investigacion.

a. Graficos e infograficos.

Informacion de mujeres entrevistadas

®
__—

EDADES

25-34 anos= 19

45 —54 afios = 6

34 — 44 afios = 2

55— 64 afios = 5

Estado
Marital

Casados = 22

Solteros = 10

Hijos

Si= 11

No=13

Ocupacion

Empleado =20

Profesional = 4

Empresario =3

Estudiante = 3

Ama de casa =2

Municipio

San Salvador = 14

Antiguo Cuscatlan = 7

Santa Tecla = 11

Total de Mujeres encuestadas

32

Mujeres que conocen DeliMaya

16

Informacion de hombres entrevistados

25-34 afos= 16

EDADES

45—54 afios = 4

Total de hombres encuestados

34-44 afios= 3

55—64 afios= 1

24

Estado

Casados= 9

Marital

Solteros = 15

Si= 10

Hijos

No=14

Empleado =15

Profesional = 4

Ocupacion

Empresario = 3

Estudiante = 2

®

San Salvador = 12

Hombres que conocen

DeliMaya

Municipio

Antiguo Cuscatldn = 7

SantaTecla = 5

9

77




e Informacion General.

Con la informacion recopilada con un sondeo dirigido a 50 personas, del total de
personas encuestadas; el 57% pertenecen al género femenino y el 43% al
masculino; Los municipios de residencia corresponden al segmento de mercado

que la empresa atiende, es decir, San Salvador, Antiguo Cuscatlan y Santa Tecla.

El 63% de estas personas son empleados, luego un 9% que corresponde a
profesionales y otro 9% a empresarios, estas personas forman parte de la poblacion

econdémicamente activa y teniendo asi un poder adquisitivo importante.

Del total de personas que participaron en este sondeo el 48% conoce y ha
consumido productos de la marca DeliMaya, el otro 52% no conoce de la marca
pero si han consumido uno o mas productos similares a la oferta de la empresa. De

las personas que conocen de la marca, el 60% son mujeres y el 40% son hombres.

e Consumo de productos organicos y lugares donde se encuentran.

1. ¢Ha consumido alguno de los siguientes productos?

Grafico n°1.

N si [l No

45

30

15

Fruta Tomates Sal de vino tinto Mermeladas Camarones
Deshidratada Deshidratados

Los productos mas consumidos son las mermeladas, camarones y la fruta
deshidratada, en promedio el 70% de las personas que participaron en este sondeo
han consumido estos productos; en cambio los productos menos consumidos son
la Sal de Vino Tinto y los tomates deshidratados, el 95% y 75% respectivamente

nunca ha consumido estos productos a pesar de que son los que cuentan con una

preparacion gourmet Unica y original de la empresa.
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2. .En qué establecimiento ha comprado los productos anteriores?

Grafico n°2.
I Supermercados M Gasolineras Almacenes de conveniencia [l Gimnasio [l Otro
30
20
10
0 || I__- =i L
Fruta Deshidratada Tomates Deshidratados Sal de vino tinto Mermeladas Camarones

El 75% de los consumidores en promedio prefieren comprar los productos ae
mermeladas y camarones en los supermercados mas cercanos; En cuento a los
productos de Fruta deshidratada y Tomates deshidratados, el 50% en promedio de
los consumidores adquieren estos productos en los supermercados y el otro 50%
en promedio son adquiridos en Almacenes de conveniencia y tiendas de productos
organicos; La sal de vino es el producto que menos consumen las personas de este
estudio, tan solo el 5% de los consumidores saben el lugar de compra de estos
productos. Ningun producto de los mencionados ha sido adquirido en gimnasios y

solo un 10% de los consumidores han comprado en gasolineras.

Grafico n°3

3. (A qué precio compra usualmente dichos productos?

30
I $0.25-$1.00 MM $1.00-$5.00 $5.00-$10.00 M Mas

20

0 di .

Fruta Deshidratada Tomate Deshidratada Sal de vino tinto Mermeladas Camarones

79



Los consumidores reconocen el precio estimado de cada uno de los productos que
han consumido; el estandar de precios de las mermeladas, fruta deshidratada,
tomates deshidratados y la sal de vino tinto es de $1.00 a $ 5.00, el 65% de los
consumidores reconocen esos precios y es lo que estarian dispuestos a pagar por

estos productos.

En el caso de mermeladas y los camarones, son los productos que mayormente
consumen las personas de este sondeo, el 27% de los consumidores reconocen
gue las mermeladas ascienden a un estandar de precios de $ 5.00 a $ 10.00 y el
62% de los consumidores estiman que los precios de los camarones también
ascienden a esos precios. El 65% de los consumidores afirman que los precios de
los productos menos consumidos como los tomates deshidratados y la sal de vino
tinto son de $1.00 a $ 5.00.

El 100% de los consumidores dan a conocer que los productos antes mencionados

no ascienden a precios mayores de los $10.00.

4. ;Cual es la razon por la que consume dicho(s) producto(s)?
(48 respuestas)

Grafico n°4

Sabor 40 (83.3 %)

Textura

Saludable 22 (45.8 %)

Versatilidad. .. 16 (33.3 %)

Otro

Los consumidores destacan en primer lugar que los diferentes tipos de sabores son

factores determinantes para la compra de los productos antes mencionados.

Los motivos que fomentan e incentivan la compra de los productos por parte de los

consumidores son los diferentes tipos de sabores y nuevas propuestas de estos
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mismos, que sean saludables y que ademas tengan una versatilidad de uso en la

preparacién de diversos platillos.

e Informacién sobre social media.

5. ;(Posee cuentas activas en las siguientes redes sociales?

Grafico n°5

I si [ No

45

30

Facebook Twitter Instagram YouTube Pinterest
El 98% del total de personas que participaron en este sondeo afirman que poseen
por lo menos una cuenta activa en redes sociales; Facebook es la red social por
excelencia, posee la mayor cantidad de cuentas activas de estas personas con un
total del 93%; Instagram también es un red social muy representativa, el 54% de
personas posee una cuenta activa; Las redes sociales como YouTube y Pinterest
son menos representativas debido a que en promedio el 65% del total de personas

no tienen ninguna cuenta activa en estas plataformas.

6. ;Sigue usted cuentas empresariales en redes sociales?
(54 respuestas)

Grafico n°6

®si
® No

Si 49 90.7%
No 5 9.3%
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Con la informacion del grafico anterior se puede determinar que del total de
personas que poseen una cuenta activa en redes sociales, el 91% sigue paginas
empresariales o de caracter comercial, tan solo un 9% no sigue ninguna cuenta

empresarial en sus cuentas activas de redes sociales.

7. ; Por qué motivo(s) sigue cuentas empresariales en redes
é
sociales?

(49 respuestas) Grafico n°7

Conocer pr... 41 (83.7 %)
Conocer ev...

Obtener inf...

Interactuar. .. 4 (8.2 %)

Otrot—0 (0 %)

0 5 10 15 20 25 30 35 40

Los intereses que dan motivo a seguir cuentas empresariales o de caracter
comercial por parte de las personas de este estudio son en primera instancia para
conocer las diferentes promociones y ofertas que las empresas promueven en
redes sociales; en segundo lugar lo hacen para conocer y obtener informacién de
interés de la empresa, otras también les interesa conocer los eventos en los que la
empresa participa y asi formar parte de ellos; Nada mas un 5% de personas siguen

estas paginas para interactuar con la marca o empresa.

e Marketing mix de la marca DeliMaya.

8. ;Conoce alguna de las siguientes marcas?
Grafico n°8

Il si [l No
45

30

DeliMaya Casa Bazzini Delicias del Sol Tropix



Con respecto al posicionamiento de la marca DeliMaya frente a las empresas de la
competencia, solo el 45% del total de personas de este sondeo reconocen a la
marca, mientras que un 55% no saben de ella aunque consuman productos
similares a los que la empresa ofrece. Caza Bazzini es la marca mas reconocida
por estas personas, puesto que el 66% logra identificarla y reconocerla; en cuanto
a las marcas Tropix y Delicias del Sol solo el 20% y 13% conocen de ella

respectivamente.

9. ;Por qué medio conocio la marca DeliMaya? (24 respuestas)
Grafico n°9

Television

Facebook 7(29.2 %)
Sitio web
Revistas

Feriasde e... 7(29.2 %)
Otro

Las personas que reconocen a la marca DeliMaya se han dado cuenta de su
participacion en el mercado gracias a los diferentes eventos y ferias de
emprendedores nacionales que se desarrollan constantemente, asi como el trabajo
qgue la empresa ha hecho en su pagina de Facebook; Medios como la Television y
Revistas se han basado en entrevistas a la gerente general de la empresa sobre el
trabajo de emprendedurismo realizado y que le ha ayudado a promover a la

empresa a un mayor alcance de publico.

Cabe destacar que un 16% de las personas han logrado conocer a la marca gracias
a las recomendaciones de amigos y familiares que promueven la degustacion de

los productos en sus reuniones sociales y fraternas.
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10. ;Qué producto conoce de la marca DeliMaya? (25 respuestas)
Grafico n°10

Fruta Deshi. .. 20 (80 %)

11 (44 %)

Mermeladas

Tomates De...

Sal de vino

Camarones

Los productos de la fruta deshidrata son los mas conocidos por los consumidores,

el 80% de las personas que identifican a la marca afirman conocer los productos

de fruta deshidratada; las mermeladas y tomates deshidratados son conocidos por

un 40% del total de personas de este sondeo; los productos menos conocidos son

los camarones y la sal de vino tinto con un 16 % y 12 % respectivamente del toral

de personas. Cabe mencionar que el 80% de estas personas han consumido

productos de la marca.

11. ¢Con qué atributo relaciona los productos de la marca DeliMaya?
(25 respuestas)

Grafico n°11

® cCalidad
® Sabor

Productos orgénicos y
saludables

® otro
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El sabor es un atributo con el que mayormente se asocia a la marca DeliMaya,
debido a que el 60% de los consumidores afirman esta relacion, un 32% considera
que la marca es asociada a los productos orgénicos y saludables y solo un 8%
asocia a los productos de la marca con el atributo de calidad, pese a que todos los
productos cuentan con altos estandares de calidad.

12. ¢ En qué establecimiento compra productos de la

marca DeliMaya?
Grafico n°12

Tienda Chivi...
Alioli Delicat...
Almacenes S...
Super Selectos

Otro
0.0 25 5.0 7.5 10.0

Los productos de la empresa han estado a disposicion de los consumidores en los
puntos de venta descritos en el grafico, Super Selectos es un punto de venta
importante para la marca, el 39% del total de consumidores han comprado los
productos de la marca en ese lugar; un 36% de consumidores lo han hecho en
almacenes SIMAN, otro 11% lo ha hecho en la tienda de cafeteria Alioli y otro 11%
han comprado los productos en tiendas de productos organicos y en feria de

emprendedores.

13. ¢ En qué otro lugar le gustaria encontrar productos DeliMaya?
Grafico n°13

Tienda Online
Gasolineras
Kioscos

Otro

0.0 35 7.0 10.5 14.0
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Los consumidores a su vez prefieren encontrar productos de la marca DeliMaya en
diversos lugares que les sean de facil acceso; el 60% de los consumidores les
gustaria encontrar productos de la empresa en gasolineras cercanas, un 52% les
gustarian  en diferentes kioscos en centros comerciales, hay un 20% de

consumidores que estan dispuestos a comprar en tiendas en internet.

14. ;Por qué medio le gustaria recibir informacion sobre productos
DeliMaya?

(25 respuestas)

Grafico n°14

Redes Soci... 21 (84 %)
Aplicacione...

Sitio Web
Correo Elec... 8 (32 %)
Boton Elect...

Otro|—0 (0 %)

Las redes sociales son la principal opcion en la cual los consumidores de productos
DeliMaya prefieren recibir informacion, puesto que tienen el acceso directo con el
contenido de interés que la empresa puede ofrecer, el 84% de las personas les
gustaria recibir informacion por estos medios; Ademas otro 32% prefiere tambien
recibirla por correo electronico puesto que es un medio directo de comunicacion de

la empresa con sus mismos clientes.

El sitio web y las aplicaciones tambien pueden ser medios de informacion pero no
son tan representativos. Solo el 4% del total de consumidores estarian dispuestos

a recibir informacion por medio de interacciones con botones electronicos.
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e Analisis del entorno Digital de la marca.

15. Con respecto a la marca DeliMaya, ¢ ha realizado las siguientes acciones?

Grafico n°15

I si [ No
18

12

Buscar informacién de Visitar pagina web Visitar pagina de Sigue pagina de Interactta con la
la empresa y/o facebook de la facebook de la empresa en facebook
productos en internet empresa empresa

En cuanto a la parte digital de la empresa, el 90% de los consumidores afirma haber
realizado por lo menos una accion de las que se muestran en el grafico; Las
acciones mas frecuentes son las visitas de la pagina de la empresa en Facebook,
donde el 60% de los consumidores ha visitado esta pagina;, de esta misma
plataforma solo el 40% del total de personas siguen la pagina de la empresa; Otro
40% ha buscado informacion de la empresa y de los productos en diferentes

buscadores en internet.

Las acciones menos frecuentes que los consumidores han realizado son las visitas
del sitio web en internet y la interaccion con la empresa en Facebook, dado que el
72% y 92% respéctivamente del total de personas no han hecho ninguna de estas
acciones.

16. ;Qué tipo de contenido le gustaria encontrar en plataformas digitales por
parte de la marca DeliMaya?

(25 respuestas) Grafico n°16

Recetas 13 (52 %)

12 (48 %)

Tips saludabl...

Ofertas y de... 19 (76 %)

Versatilidad. .. —7 (28 %)

Contenido inf... 9 (36 %)

Otro




El contenido de interes mas representativo que los consumidores gustarian
encontrar en las plataformas digitales de la empresa DeliMaya es todo aquel
contenido que muestre y represente las ofertas y descuentos de sus productos, el
76% de los consumidores esta interesado en este tipo de contenido; ademas La
diversidad de recetas en la prepararacion de diferentes platillos con los productos
DeliMaya y recomendaciones saludables tambien tiene mucho interes en sus
consumidores; un 36% del total de consumidores se interesa por contenido que dé

a conocer informacion general de la empresa y sus productos.

17. ;Cémo califica los siguientes aspectos en las plataformas digitales de
DeliMaya?
Grafico n°17

15 M Excelente [l Bueno Regular— [l Malo
10
5
0
Tiempo de respuesta Informacién de los Informacion de Direcciones de Ofertas y promociones
productos contacto tiendas

Las mejores evaluaciones que la empresa ha tenido en cuanto sus trabajo en las
plataformas digitales han sido la informacion de contacto obteniendo una evaluacion
buena con un 56% de la aprobacion de sus consumidores; pero los otros aspectos
descritos en el grafico tienen una aprobacion de menos del 50% del total de
personas, lo que demuestra que en general un 50% en promedio no han dado su

aprobacion ante el trabajo que la empresa desarrolla en estas plataformas.

La informacion de los productos cuenta nada mas con un 12% de aprobacién
maxima; mientras que el tiempo de respuesta ha sido la peor evaluada puesto que
un 60% aproximadamente califica estas acciones de regular a malo; las ofertas y
promociones asi como tambien la direccion de las tiendas tambien no han sido bien

evaluadas.
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19. ¢, Qué recomendacion le daria a la empresa?

De esta interrogante se han obtenido mdultiples respuestas sobre las
recomendaciones de consumidores y no consumidores de productos de la marca.
Se han agrupado cada una de estas con caracteristicas similares, entre estan se

destacan las siguientes:

Nuevos establecimientos donde se encuentre la marca DeliMaya.
Hacer aclaracion y Mencién de los beneficios del producto.

Mas promociones en los puntos de venta.

A w NP

Mayor interaccion y promociones en redes sociales, para enterarse y

Empague mas llamativos y con mayor informacion (en fruta deshidratada)

o

Mayor expansion de los productos a mas zonas del pais

Mejorar la promocion y publicidad de productos, precios, promociones y

ofertas

7. Desarrollar activaciones de marca y degustaciones en los super mercados
del pais

8. Mayor oferta de productos para el publico en general

9. Mejorar el precio de la oferta de productos

10. Mejorar la interaccion con los visitantes de la pagina.

b. Conclusiones.

Con toda la informacion recopilada se puede concluir lo siguiente:

El 70 % del total de personas que participaron en el desarrollo de este estudio
conoce y ha consumido productos similares a la oferta que la empresa tiene; los
productos mas consumidos son las mermeladas, los camarones y la fruta
deshidratada; el 75% de los consumidores en promedio prefiere comprar estos

productos en los supermercados; ademas estas mismas personas reconocen e
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identifican la escala de precios correctos para estos tipos de productos y los
atributos que motivan e incentivan la compra son la diversidad de sabores y su

aporte nutricional saludable a sus consumidores.

Se haidentificado que el 93% de las personas que forman parte del perfil del publico
objetivo que la empresa ha segmentado cuentan con una cuenta activa en la
plataforma digital de Facebook, lo que la convierte en la red social mas
representativa, otra parte importante se encuentra en Instagram. El 91% de las
personas que poseen cuenta activa en Facebook afirman que siguen cuentas
empresariales o de caracter comercial, destacando que lo mas interesante de estas
acciones es obtener informacion sobre promociones y ofertas asi como también de

obtener informacion de la empresa y los eventos que realizan.

DeliMaya es una marca reconocida solo por el 45% del total de personas que han
participado en este estudio, lo que significa que carece de posicionamiento y Casa
Bazzini, una empresa competidora es mas conocida por los consumidores. Los
medios que dieron pauta para que la marca se diera a conocer han sido la feria de
emprendedores y el trabajo realizado en la pagina de Facebook, ademas las
entrevistas en television y medios impresos han sido determinantes para dar a

conocer a la marca.

Los productos mas conocidos de la marca son La Fruta deshidratadas, Las
mermeladas y los tomates deshidratados, estos productos son asociados con
caracteristicas Unicas de diferentes y exquisitos sabores ademas de ser productos
organicos saludables. Los consumidores en su mayoria ha comprado estos
productos en la salas de venta de Super Selectos y de Almacenes SIMAN, no
obstante los consumidores gustarian comprarlos en otros puntos de venta mas

accesibles como kioscos en centros comerciales y gasolineras.
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En cuanto a la parte digital, el 84% de los consumidores esta interesado en recibir
contenido informativo sobre promociones de productos y eventos que desarrolle la
marca DeliMaya en redes sociales, asi como contenido sobre recetas de diversos
platillos y consejos saludables. Los consumidores a su vez muestran interés por

recibir contenido por medio de correo electronico.

El 60% del total de personas que conocen de la marca DeliMaya han visitado la
pagina de Facebook, de ese mismo total solo un 40% sigue la pagina y esta a la
expectativa del contenido que se genera; estas mismas personas no generan trafico
en el sitio web y buscadores de internet, puesto que no ha sido de interés. Las
acciones de los medios digitales de la empresa no han sido muy bien evaluados
puesto que en general el 50% de los consumidores no dan una aprobacién ante el
trabajo realizado e incluso califican muy bajo el tiempo de respuesta de las acciones
de la empresa generando asi una interaccibn muy minima por parte de estas

personas en la pagina de Facebook y su sitio web.
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ll. Mapa de la situacion.

a) Descripcion general de la situacion digital actual de la

empresa o entidad.

En una era donde la tecnologia avanza rapidamente, el internet ha sido una
plataforma que facilita la manera de conectarse entre personas y empresas. A raiz
de estos acontecimientos, es cada vez mas importante la presencia en internet de
empresas y sus marcas para proveer de informacién a sus clientes actuales y

prospectos como también para promocionar sus productos y posicionar marcas.

DeliMaya cuenta con dos activos digitales que son muy importantes para toda
empresa en la actualidad; posee pagina web y pagina de Facebook. Estos activos
son importantes porque en el primero, las empresas pueden dar a conocer a través
de internet; su esencia, sus productos, su experiencia, su historia e incluso, su
equipo de trabajo. En el segundo activo, las empresas pueden dar a conocer
momentos importantes que comparten con sus clientes, eventos de la empresa,
puede compartir sus promociones y lo mas importante, tienen la capacidad de
interactuar con sus clientes en el momento en que éstos lo necesitan y poder asi,

construir relaciones duraderas con ellos y su reputacion online.

Sitio Web.

La pagina web de DeliMaya, cuenta con un inicio donde se dan a conocer diferente
tipo de informacion, cuenta también con un espacio donde se describen sus
productos que van desde la fruta deshidratada hasta el camaron, cuenta ademas
con un espacio para noticias donde se muestran diferentes actividades donde la
empresa o su equipo de trabajo ha colaborado y cuenta ademas con una parte de

contacto, en la que los visitantes pueden obtener las direcciones digitales en donde
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pueden interactuar con la empresa como también, con un nimero telefénico de

contacto.

De manera general, la pagina web de la empresa muestra aspectos basicos bien
definidos, como la importancia de los colores acordes a la marca, imagenes que
describen la esencia de la marca y la descripcion general de sus productos. Sin
embargo, existen aspectos de forma y estructura que aun hay que trabajar; como
por ejemplo, actualizaciones frecuentes, tipografia, color de letra, interactividad,
entre otros aspectos que al trabajarse un poco, generaran una mejor experiencia al

visitante.

Buscadores en internet.

En cuanto a busquedas, es importante resaltar que DeliMaya aparece como el
primer resultado organico en la mayoria de buscadores a los que los usuarios de
internet tienen alcance. Existen muchos resultados relacionados con la empresa
como su péagina de Facebook, noticias de periddicos locales, videos en YouTube,

entre otras paginas donde se relaciona a la marca.

Redes Sociales (Facebook).

La pagina de Facebook de DeliMaya, cuenta con imagenes enfocadas al producto,
informacion general y breve de la empresa como también de contacto y ya cuenta
con mas de 1,000 seguidores tanto nacionales como internacionales. Ademas,
realiza publicaciones acerca de sus productos, eventos, promociones y eventos, en

las que los clientes se informan y reaccionan ante ellos.

Sin embargo, existe poca administracion de la pagina pues debido a distintas

circunstancias, las inquietudes o preguntas de los clientes no son contestadas en
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un periodo de tiempo aceptable. Lo anterior, genera pérdidas en ventas y disminuye
la percepcion de la imagen que el cliente tiene de la empresa. Ademas, no posee
informacion sobre las direcciones de las tiendas en las que las personas pueden

encontrar los productos DeliMaya.

Al igual que la pagina web, la fanpage de la empresa necesita pocos aspectos que
modificar que al hacerlo, generaran resultados positivos para las empresas que se
veran reflejadas en su reputacion como también en las relaciones con el cliente y

las ventas.

El trabajo que la empresa ha desarrollado en plataformas digitales no ha sido muy
efectivo para el logro de sus objetivos; el alcance hacia sus consumidores es muy
reducido; los activos digitales de la empresa no han generado tréafico significativo y
las interacciones en comunidades sociales son muy minimas; Al mismo tiempo sus
consumidores no aprueban el trabajo realizado; es por eso que la empresa necesita
disefiar un Plan de Marketing Digital para formular y desarrollar estrategias
mercadoldgicas con un enfoque digital optimizando cada uno de sus activos
digitales, incrementando el alcance de su publico objetivo y lograr un

posicionamiento de la marca en el mercado salvadorefio.

Por todo lo anterior la empresa DeliMaya necesita crear e implementar un Plan de
Marketing Digital para el cumplimiento de sus objetivos empresariales que

garanticen la rentabilidad de la misma en el mercado salvadorefio.
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b) Descripcion de las oportunidades identificadas.

e Crear Google My Business.

Google My Business es una plataforma destinada a empresas y que ayuda
a que los negocios tengan mas visibilidad en Internet. Esta plataforma, conecta
directamente con los clientes, sin importar si la busqueda proviene de Google,

Google Maps o Google+ y sin importar el dispositivo que estén utilizando.

Es 0til porque sirve para actualizar la informacion de la empresa en todas las
aplicaciones de Google, como su buscador, mapas y red social, desde un mismo
lugar. Asi, no s6lo es mas facil para las empresas, sino que ademas pueden
centralizan toda la informacion en un Unico lugar para que sus clientes se contacten

mas facilmente con ellos.

Ademas, deja afadir fotos de alta resolucion para que se identifique a la empresa
visualmente y también, posee estadisticas detalladas y particulares del negocio, con
el niUmero de visitas que ha tenido, que pueden se divididas entre busquedas, fotos,
comentarios y visitas al perfil. Se puede también, acceder a los perfiles de los

clientes que interactian con la empresa, su ubicacion, género y edad.

e SEMY SEO

Se debe asegurarse de elegir palabras clave relevantes para su producto o servicio.
De este modo, tendrd mas probabilidades de que los clientes hagan clic en su
anuncio cuando buscan términos especificos, lo que puede ayudar a mejorar el

porcentaje de clics (CTR) y el Nivel de calidad.
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Para administrar estas palabras se debe:

1. Reemplazar una palabra clave por términos o frases. Use dos o tres
palabras que probablemente utilicen los clientes potenciales para describir
su producto o servicio. En algunos casos, esto significa que le convendra
usar palabras clave mas especificas en lugar de palabras clave demasiado

generales.

2. Agrupar las palabras clave por temas segun su producto o servicio. Esto
quiere decir, que si la empresa cuenta con varios productos o servicios,
deben existir palabras claves diferentes para cada uno de ellos al igual que

anuncios diferentes.

e Mejora en la comunicacion de las organizaciones.

La automatizacion actual logra poder llegar con mensajes precisos y adecuados en

funcién del nivel profesional o el interés puntual de la audiencia.

e Incremento de los clientes potenciales.

En funcién del producto, recursos u objetivos de la empresa, éstos pueden ser tan

globales o segmentados como sea necesario.

e Disminuciéon de costes.

Gracias a la automatizacion, se reducen los gastos de todo el proceso,

traduciéndose en ahorros muy importantes para la empresa y el consumidor.
e Mejora de la productividad.

Es el resultado de la implantacién de Internet en los procedimientos de la mayoria

de las organizaciones. Mejora asi el control y la descentralizacion de los procesos,
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la disponibilidad de los recursos humanos, y el acceso y gestidon de la informacion

desde cualquier lugar.

e Oportunidades de negocio.

La interaccion con los clientes pondra al descubierto nuevas ideas, posibilitando un
desarrollo mas agil y la evolucion hacia nuevas lineas de productos, en fases

tempranas del desarrollo.

e Oportunidades de mejora en la pagina web.

1. Tener un tab especifico para noticias.
2. Quitar el tab de English y agregarlo una pestaiita en la parte superior
derecha para cambio completo del idioma en toda la pagina web y reordenar

los tabs del inicio.

ESPANOL - ENGLISH

INICIO  NUESTRAEMPRESA  PRODUCTOS  GALERIA  CONTACTO

Figura n° 14: Tab del sitio web de la empresa DeliMaya

Fuente: http://delimaya.com/

3. Acercar el subrayado de las opciones principales, al texto.
Crear los links que conecten a las redes sociales de la empresa.
En el tab de producto colocar imagenes atractivas, alinear el texto y las
imagenes al mismo nivel, utilizar tipografia con el mismo estilo en toda la
pagina. Esto con el objetivo de no perder el concepto de la empresa.

6. Afadir un tab que diga nosotros y que expligue su historia, sus personas, su
mision, su vision, su filosofia. Esto con el objetivo de informar brevemente al

visitante de la pagina; clientes prospectos, clientes actuales y consumidores.
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10.

Al tab de contacto agregar donde hacer sugerencias, comentar a la empresa
por medio de la pagina web. Direccion de la empresa, y lugares en donde
puedan obtener los productos.

Colocar recetas de los productos que tiene DeliMaya ademas de datos
importantes sobre el consumo de sus productos.

En el tab de productos, afiadir sub pestafias con la clasificacion de los
productos como fruta deshidratada gourmet, tomates deshidratados,
mermeladas, sal de vino tinto y los camarones. Cada uno con imagenes
altamente atractivas.

Por cada producto colocar un fondo alusivo.

e Oportunidades de mejora en Facebook.

. Al contestar las interrogantes de los clientes en el momento apropiado, la

empresa abre la oportunidad de crear una relacién duradera con el cliente.

. Colocar la direccion de los lugares y los horarios en los que los clientes

actuales y prospectos pueden adquirir los productos DeliMaya. Asi como
también, mencionar el tiempo en el que la empresa tiene estipulado tardarse
para contestar los mensajes, con el objetivo de que las expectativas de los
clientes puedan ser cubiertas.

. Colocar recetas de los productos que tiene DeliMaya ademas de datos

importantes sobre el consumo de sus productos.

. Las publicaciones y respuestas a los clientes se deben hacer desde la

fanpage no desde el perfil del gerente.

. Para lograr un posicionamiento, las publicaciones deberian realizarse

basadas en los productos que ofrece la marca o en eventos en los que la
marca participa, ademas de contenido con tips saludables para promover

una buena alimentacion.
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lll. Identificacion de objetivo real de la empresa.

¢Por qué la empresa debe estar en entorno digital?

La era de la tecnologia y la informacion ha llevado a grandes cambios en el
comportamiento de los consumidores y por ende a la forma de trabajo de las
empresas; Si una marca 0 empresa no esta en internet es porque no existira en la
base de datos de los ordenadores o dispositivos de los consumidores, lo que

significa que mucho menos estara en la mente de ellos.

DeliMaya reconoce la importancia de pertenecer a un entorno digital y de los
grandes resultados que se pueden obtener con ayuda de diversas plataformas que
le permitirdn el logro de sus objetivos empresariales. La marca al estar en un

entorno digital busca el desarrollo efectivo de los siguientes objetivos:

e Construir reputacion de marca.

e Conocer el publico objetivo.

e Identificar Oportunidades de mercado.

e Agilizacién de procesos.

e Para proveer informacion especifica a clientes.
e Interaccion con clientes.

e Posicionamiento de productos y marca.

e Crear relacion con los clientes.

e Concientizaciéon de compra.

a. Objetivo General.

Optimizar la presencia de DeliMaya en el entorno digital y asi lograr
posicionamiento con su publico objetivo en el mercado salvadoreiio de

productos organicos y gourmet.
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b. Objetivo Especificos.

1. Optimizar los activos digitales que DeliMaya posee para incrementar y
mejorar la presencia en internet.

2. ldentificar oportunidades de negocios en internet con nichos de mercado.

3. Generar una cultura de consumo de alimentos orgénicos a través de la
generacion de contenido en los activos digitales.

4. Incentivar la interaccion en las plataformas digitales adecuadas con los
clientes para agilizar y fomentar el proceso de venta.

5. Fortalecer la reputacion online de la empresa DeliMaya para contribuir al
posicionamiento de la marca.

6. Proveer informacién de los productos y la forma de uso de los mismos en los

diferentes activos digitales.

I\VV. Definicidn de activos digitales a utilizar.

1. Pagina web.

b) Descripcion del activo digital.

Un sitio web es un conjunto de archivos electronicos y paginas web referentes a un
tema en particular, que incluye una pagina inicial de bienvenida, generalmente
denominada home page, con un nombre de dominio y direccion en Internet
especificos. Los sitios web incluyen documentos HTML, fotografias, sonidos,
videos, animaciones Flash y otro tipo de contenidos que pueden compartirse en

linea.

Al igual que los edificios, oficinas y casas, los Sitios Web requieren de una direccion

particular para que los usuarios puedan acceder a la informacion contenida en ellos.
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Estas direcciones, o URLs, aparecen cotidianamente en todos los medios de
comunicacion como son prensa escrita, radio, television, revistas, publicaciones

técnicas y en el propio Internet a través de los motores de busqueda.

Se utilizan los sitios web para compartir mensajes, en el caso particular de las
empresas, este mensaje tiene que ver con la oferta de sus bienes y servicios a
través de Internet, y en general para garantizar la eficiencia de sus funciones en

mercadotecnia.

c) Justificacion.

Una Pagina web es un complemento de mucha importancia para toda empresa que
piensa en el progreso y que busca extenderse utilizando como medio principal esta

potente herramienta que va en crecimiento cada dia mas, como lo es La Internet.

En definitiva una pagina Web, es como tener una sucursal u oficina de una empresa
abierta al publico en general las 24 horas y 365 dias al afio ofreciendo informacién
importante a clientes potenciales que buscan lo que la empresa ofrece sin importar
en qué lugar del mundo se encuentren, logrando asi que la empresa sea

mundialmente conocida.

En la actualidad la mayoria de las personas buscan referencias a través del mayor
motor de busqueda en el mundo, Google. Para poder estar indexado a Google
tienes que tener un Sitio Web si o si. Tener solamente redes sociales no es
suficiente, mucho menos cuando los clientes son exigentes. El poder aparecer en
Google y en los demas motores de busqueda con una pagina web presentable,
alojada en un buen servidor y de buena calidad le da al cliente una inmensa

confianza al relacionar tu empresa con un desembolso de su dinero.
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Tener un buen sitio web puede ser la ventaja que diferencie a la empresa de la
competencia. No solamente crear una pagina web para un negocio, sino saberla
manejar y sacarle el maximo provecho a esta herramienta tan poderosa. El facilitarle
a los clientes un sitio en Internet que los acerque a tu negocio para que puedan
estar al tanto de tus noticias, ofertas e informacion de una forma sencilla y atractiva
va a mantenerlos interesados en ti sobre el resto de tus competidores. Hay miles de
forma de atraer a tus clientes a tu Sitio Web, pero una de las cosas més dificiles es

mantenerlos interesados en volver.

Una pagina web tiene un costo bajo comparado a otros medios de publicidad, que
ademas de ser temporales, no siempre alcanzan todo el mercado meta que la
empresa propone. El Internet, sin duda es una de las herramientas mas utilizadas
hoy en dia por personas de toda edad y los precios para mantener una pagina web

son bastante favorables si tomamos en cuenta los miles de beneficios que otorga.

d) Recomendaciones generales de uso.

e Disefo

Entre mas simple, mejor, un sitio web tiene que ser ligero, sencillo y facil de leer, es
decir intuitivo; no debe estar saturado de contenido multimedia (animaciones en
flash, videos, fotos, etc.), estos haran que la pagina tarde en cargar y por ende

acabar con la paciencia de un cliente.

e Contenido

La informacion que se proporcione y publique deber ser acorde al giro de la
empresa, esta tiene que ser una fiel representacion de la imagen de la organizacion;

los contenidos deben ser coherentes y deben de brindar un valor afiadido para quien
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los lee, estos deben ser una herramienta de uso para los clientes. Crear categorias

es fundamental, asi como también lo es una seccidn de contacto.

e Movilidad

El uso de los dispositivos moviles es una tendencia que se esta convirtiendo en
costumbre, si una pagina web no tiene un formato adecuado que pueda ser leido
de forma correcta lo mas seguro es que se pierda la oportunidad de acercarse a un

cliente potencial.

e Innovacioén

Los cambios son uno de los elementos claves para que cualquier empresa
destaque, una vez gque se tenga una pagina web no se debe dejar en el olvido, el
mercado es cambiante y las formas de comunicacion también lo son, por lo que
debes continuamente buscar nuevas oportunidades para mejorar el sitio de la

empresa.

e Dominio Propio

Tenerlo es sindnimo de credibilidad y seriedad, dos aspectos claves para cualquier
industria, una vez que lo tenga se podra incluirlo a Google para que aparezca en las
busquedas que se hagan a través de sus motores, si bien esto se hace de forma

automatizada nunca esta de mas hacerlo manualmente.
e Retroalimentacion

Escuchar a los clientes, se pueden formular pequefios cuestionarios que brindaran
informacion demasiado util sobre los servicios, un mar de informacién del publico
objetivo que si se utiliza de manera correcta, tendrd beneficios sumamente

importantes para la empresa.
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2. Facebook.

a. Descripcioén del activo digital.

Es una red social creada por Mark Zuckerberg mientras estudiaba en la universidad
de Harvard. Su objetivo era disefiar un espacio en el que los alumnos de dicha
universidad pudieran intercambiar una comunicacion fluida y compartir contenido de
forma sencilla a través de Internet. Fue tan innovador su proyecto que con el tiempo
se extendio hasta estar disponible para cualquier usuario de la red. Facebook ha
permitido la masificacion de la comunicacion en Internet a limites no imaginados y
es el proyecto que ha marcado las pautas que debe seguir toda red social que desee

introducirse de forma irrevocable en la red.

En Facebook existen dos tipos de cuentas: las de cualquier usuario normal y la que
pueden abrir las empresas. Las primeras son totalmente gratuitas y facilita la
comunicaciéon fluida entre personas reales; las segundas sirven para ofrecer
productos o servicios y mantener contacto cercano entre empresas y clientes. A su
vez en las cuentas de empresas existen las versiones gratuitas y las pagas, estas
Gltimas ofrecen mas prestaciones, permitiendo una mayor visibilidad a la compafiia

pertinente.

Por ultimo cabe sefalar que Facebook también ofrece aplicaciones y juegos a los
miembros, convirtiéendose en una plataforma que trasciende el contacto social entre

amigos.

b. Justificacion.

Facebook se ha convertido en la red social mas utilizada a nivel mundial, muchos

negocios y empresas han entendido la importancia que tiene esta red social para el
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desarrollo de sus actividades; cuenta con mas de 1000 millones de usuarios activos
que crean contenido, participan y colaboran de informacién relevante para

empresas u organizaciones.

Al ser Facebook una pagina con mucha relevancia (actualmente es la pagina mas
visitada a nivel mundial) los negocios pueden posicionarse de forma efectiva, debido
a que la creacion de una péagina en esta red social puede generar una mayor
presencia en internet, puesto que los motores de busqueda daran los resultados

mas optimizados.

DeliMaya cuenta con este activo digital y los buscadores muestran los resultados
de su péagina de fans en sus primeros resultados, generando asi un buen
posicionamiento en estas plataformas digitales; en cuanto la interacciones de la
pagina y sus seguidores no han sido tan efectivos, pero mediante las estrategias
correctas y conocer las herramientas que Facebook ofrece a las empresas lograra
gue DeliMaya pueda desarrollarse en este canal de comunicacion digital importante

y por ende lograr sus objetivos empresariales.

Esta plataforma es la mayor fuente de comunicacién directa con clientes y nuevos
prospectos de clientes, puesto que ellos no necesitan de ir a la oficina o punto de
venta para recibir informacion, simplemente basta con que escriban en el muro de
la pagina de seguidores de la empresa y estaran en contacto de forma inmediata,
también se puede obtener retroalimentacion de nuestros seguidores para poder
mejorar los productos o servicios. Ademas la empresa puede contactar a futuros
socios empresariales e incluso a nuevos colaboradores sin importar la distancia en

donde ellos se encuentren y asi mismo mejorar la productividad de la empresa.
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Facebook tiene una cantidad muy diversas de herramientas tanto gratuitas como
pagadas que ayudan a tener un mayor alcance de comunicacion con un publico
objetivo determinado por la empresa; La comunicacion directa se da mediante la

mensajeria instantanea, llamadas y videollamadas completamente gratis.

La publicidad en Facebook tiene la gran ventaja competitiva, puede ser dirigida a
un publico objetivo de forma segmentada tomando en cuenta diferentes criterios de
segmentacion como el rango de edades, intereses, nivel de educacién, sexo, zona
geografica, etc. lo cual hace que el contenido de la empresa pueda ser mas

relevantes y por consiguiente mas efectivos.

c. Recomendaciones generales de uso.

La empresa actualmente cuenta con este activo digital, entre las recomendaciones

estan las siguientes:
e Identificacion del publico objetivo

Llegar a aquellas personas que tienen mas probabilidades de convertirse en
clientes. Se trata de conocerlas y presentarse para que conozcan a la empresa.
Para establecer una conexion hay que segmentar a los seguidores por sexo, edad,
lugar de residencia, etc. y también en reconocer a los prospectos de clientes que

pueden estar interesados en recibir contenido de la empresa.

e Creacion de contenido atractivo.

La empresa debe de cobrar vida en Facebook. A medida en la que se publican
actualizaciones, fotos y otro contenido, hay que reflexionar sobre lo que puede
interesar y estimular a los clientes o potenciales clientes. Experimentar con distintos
tipos de publicaciones. ¢ Al publico le gustan las fotos o prefieren que se comparta

enlaces utiles?
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Para cada publicacion hay que ser autentico y constante, puesto que los clientes
tienen interés por la originalidad de la empresa la cual debe de trabajar a diario.
Ademas hay que responderle a los fans en el menor tiempo posible para que la

interaccion sea mas efectiva para la empresa

e Creacion de anuncios

Un anuncio se crea directamente desde el panel para administradores de la pagina
de la empresa para interactuar con mas personas, 0 bien se puede usar la
herramienta de creacién de anuncios. Cuando se haya formado una comunidad en
torno a la pagina, se usa la herramienta de creacion de anuncios para dirigir los
anuncios a los amigos de las personas a las que les gusta la pagina.

Especificar el publico de los distintos anuncios. Crear conjuntos de anuncios que se
conecten con publicos objetivo diferentes. Es mas probable que la gente responda

a un mensaje hecho a su medida.

e Medir los resultados y realizar los ajustes

Facebook cuenta con numerosas herramientas para medir el rendimiento de loa
anuncios. Las estadisticas de la pagina mantendran al tanto de la actividad en la

pagina de Facebook de la empresa.

Hay que consultar las estadisticas de la pagina para saber quién responde a los
mensajes. ldentificar los elementos como el sexo, la edad y el lugar de las personas
gue mas interactian con la empresa para seguir atrayéndolas con publicaciones

promocionadas y anuncios exclusivos.
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Cuando se creen los anuncios, hay que probar con imagenes Yy titulos diferentes
para ver queé funciona. Facebook optimiza la campafia automéaticamente de manera

gue la mayor parte del presupuesto se asigne al anuncio con mejor rendimiento.

3. Instagram.

a. Descripcion del activo digital.

Instagram es una aplicacion para subir fotos y videos. Actlla como una red social y
sus usuarios también pueden aplicar gran diversidad de efectos fotogréaficos. Filtros,
marcos, similitudes térmicas, colores retro, vintage, son algunos de los filtros

destacados que se pueden utilizar en la App.

El nombre Instagram proviene de las fotografias "instantaneas" que se tomaban con
las camaras Polaroid. Cuenta con once filtros digitales que transforman las
fotografias que se toman, mejorando la calidad del producto final Ademas se pueden
modificar los colores, el ambiente, los bordes y lo tonos. La Imagen final se
puede compartir en muchas redes sociales tales como Facebook, Flickr, Twitter,
Tumblr, Foursquare, entre otras, e incluso enviar a través del correo electronico.
También se pueden procesar y compartir fotos que se tomaron en otro momento y

estaban el teléfono movil.

En esta red da la oportunidad a los usuarios de compartir sus historias en formato
video. Los wusuarios podran capturary editar videos. Pero, ademas, podran
aplicarles hasta 13 filtros creados especificamente para ello. Asimismo, podran
elegir como imagen de portada para los videos que suban el fotograma que

prefieran de entre los que hayan grabado.
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b. Justificacion.

Instagram es un espacio en donde se tiene la oportunidad de profundizar en la
historia de la marca de una empresa a través de imagenes que hablan no
exclusivamente de productos, sino también del proceso de elaboracion, la
inspiracion, los procesos de disefio, las raices de la marca; en vez de enterarnos de

ello a través de largos textos que muchas personas no leen.

DeliMaya no cuenta con este activo digital a pensar que el 60% de su segmento de
mercado en promedio poseen una cuenta activa en esta plataforma digital; por tal
razon es muy importante la creacién de una cuenta empresarial en Instagram de
DeliMaya. Esta plataforma es gratuita y le ofrece a la empresa herramientas
publicitarias con un alto alcance y costos accesibles. Ademas DeliMaya al contar
con una pagina de fans en Facebook podré integrar facilmente todo el contenido y
la publicidad de su pagina de fans a su cuenta empresarial de Instagram.

Instagram a su vez ofrece a las empresas tener un contacto directo con las
personas que quieren un producto, dar informacion de primera mano (por
producto/foto), y recibir comentarios positivos del mismo. Se puede subir la cantidad
de fotos posibles, y como maneja un modelo de alimentacion en tiempo real similar
al de twitter, se puede interactuar casi que de primera mano ante alguna promocion

o articulo nuevo que la empresa desee mostrar a sus seguidores.

Una buena recomendacién vende mucho mas, y en Instagram se maneja una red
de recomendaciones muy fuerte entre empresas y seguidores. Estos intercambios
gratuitos de publicidad, sumados a la facilidad de poder ser recomendados y la
posibilidad de compartir tantos contenidos visuales, hacen de Instagram una
herramienta poderosa para cualquier emprendimiento que desee mostrar productos

y/o servicios novedosos Yy sin pagar altos costos.
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c. Recomendaciones generales de uso.

Primero se debera obtener la version gratuita desde el Apple Store o Google
Play dependiendo de cual sea tu dispositivo movil. Una vez descargado,
inicia la aplicacion pulsando sobre el icono el cual puedes facilmente
reconocer como una camara fotogréfica.

Para utilizar Instagram es necesario efectuar el registro en la red Instagram,
aportando un nombre de usuario, ademas de indicar una direccion de correo
electronico, una contrasefia, un niumero de teléfono y una imagen, siendo
estos dos ultimos campos opcionales.

Para empezar en Instagram se recomienda empezar con una busqueda de
tus amigos en Facebook y otras redes sociales que ya tienen una cuenta en
esta red (Instagram). Instagram sugerira una lista de amigos, para seguirlos
se deberd pulsar en el botdn seguir para enviar y recibir sus fotos. Una vez
seleccionados los usuarios, se debera pulsar en el boton “hecho”.

Para comenzar a utilizar Instagram, se debera hacer clic en el botén central,
en ese momento se activa la camara en el dispositivo movil, tomando una
fotografia o seleccionandola desde la galeria de fotos del dispositivo movil.
Luego se pueden aplicar diversos filtros, una de las principales
caracteristicas de esta aplicacion. Ademas Instagram incluye una
descripcion de la fotografia, en donde se pueden incluir etiquetas (también
hashtags) relacionadas con la imagen y mencionar a personas.

Luego se puede compartir la foto a través de Instagram con la mayoria de
las redes sociales.

También se pueden conocer las imagenes publicadas por los amigosy
conocidos, se puede hacer accediendo desde el boton “explorar”, aqui se
pueden comentar las fotografias y, haciendo click en el botén “me gusta”

compartir con otros amigos de cualquier red social.
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CAPITULO
1]



|. Diagnostico de la empresa.

a. Historia de la empresa.

PROIMAX S.A DE C.V., bajo la marca registrada “DeliMaya” es una pequefia
empresa familiar salvadorefia, dedicada actualmente a la produccion,
comercializacion y exportacion de productos gourmet, productos étnicos

salvadorefios y camarones con biotecnologia sustentable.

La empresa estd integrada por Ana Xochitl Palacios (Gerente General
Representante Legal) y los socios Mario Hernani Callejas y Edgar Ferman Palacios;
quienes en conjunto representan el sesenta, veinte y veinte por ciento de las

acciones de la empresa respectivamente.

Ana Xéchitl Palacios es una mujer emprendedora y muy destacada a nivel nacional,
posee una licenciatura en Comunicaciones y una Maestria en Administracion de
empresas opcion Mercadeo. La idea del negocio surge cuando ella estudiaba su
maestria y particip6é activamente en un proyecto ambicioso sobre la produccion de
fruta deshidratada. En conjunto con su esposo el Dr. Mario Hernani Callejas quien
es un Pediatra en Neonatologia, se apoyaron mutuamente para llevar a cabo el
inicio de este negocio., ademas se necesitaba de los recursos necesarios para
comenzar a operar y contar con los conocimientos técnicos y especializados, y asi
se busco el respaldo con instituciones como FUSADES, PROESA, CONAMYPE Y

COEXPORT,; impulsando grandemente a la creacion de la empresa.

La empresa fue constituida de manera formal en el afio 2010 y comenzé sus
operaciones la produccién, comercializacién y exportacion de productos gourmet y
fruta tropical deshidratada. Conforme al tiempo la inversion en maquinaria fue muy

necesaria debido a la demanda aceptable de los productos. Luego se incorporo la
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linea de productos étnicos salvadorefios que van dirigidos a satisfacer la demanda

de la poblacion salvadorefia en el extranjero.

Desde el afo 2015 se ha dedicado a la produccion, procesamiento y
comercializacion de camardén gracias a la integracion del nuevo socio, el Ing.
Bioquimico Aprovechador En Recursos Acuéticos Edgar Ferman Palacios graduado
en Monterey México, que mediante el uso de biotecnologia sustentable le da un

valor agregado a los productos generando una aceptacion en el mercado local.

DeliMaya busca posicionarse en el mercado local como una marca que refleja alta
calidad en sus productos y procesos de produccion limpios en armonia con el medio
ambiente, toma como base recetas caseras naturales y sanas para cada uno de sus
productos, con el objetivo de apoyar a sus clientes actuales y potenciales al
consumo de alimentos que son altamente beneficiosos a su salud y la de sus seres

queridos.

La empresa estad siendo liderada con una vision de crecimiento, innovacion,
desarrollo e impacto social positivo. DeliMaya concentra los azlcares y sabores
exoticos naturales de la fruta y a la misma vez, busca constantemente diversos
sabores, ingredientes y combinaciones para crear nuevos Yy deliciosos productos

para deleite de sus clientes.

Los productos estan libres de persevantes, colorantes y saborizantes artificiales.
Responde a las necesidades especificas de un mercado en crecimiento claramente
identificado que busca productos y “snacks” naturales, saludables, exdticos y de
origen (maya). Después de la inversion inicial en maquinaria, equipo, permisos y

asuntos legales, ha alcanzado un nivel industrial primario.

Se cuenta ya con la certificacion del Ministerio de Salud y cuenta con su Registro
Sanitario respaldado también por el Ministerio de Salud Salvadorefio. En la linea de

camardon ya se cuenta con el Permiso del Ministerio de Medio Ambiente Y
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CENDEPESCA. Hay un Laboratorio de genética nacional y Estanques de camarén

utilizando biotecnologias de punta.

b. Publicos o segmentos de la empresa.

Para la linea gourment el segmento de mercado especifico de la empresa
es el que esta comformado por personas que tienen de medio a alto poder
adquisitivo, con gustos por alimentos gourmet de alta cocina y de productos
exoticos de origen natural, interesados en la alimentacion sanay balanceada,

y en el consumo de productos que no contengan aditivos y preservantes.

En la linea nostalgica, est4 orientada a la poblacién salvadorefia que
demandan productos étnicos salvadorefios en los Estados Unidos y que de
una u otra manera busca la oportunidad de tener esa conexién con la comida

tipica salvadorefia que se vuelve entrafiable.

Para la linea de camarones el segmento es mas amplio, pues se busca
atender la demanda del producto a toda persona que desea adquirirlo sea
cual sea su estrato econémico y social. Los consumidores sienten un
atraccion por el producto que gracias a la tecnologia bioquimica, le da un

valor agregado representado en una mejor calidad, tamafio y textura.
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Representacion de las unidades de Negocio de la empresa DeliMaya.

Linea de alimentos
gourmet:

Fruta Deshidratada
Tomates Deshidratados

Mermeladas.
Sal de vinn tinto

celVaya mp

Naturdl & Gourmet

Linea de nostalgica:

Tamales de elote.
Riguas.
Pupusas de queso.

—

Linea de camarones:

Camaron congelado
Cocido,

Camaron congelado
Fresco- colas

Fuente: Elaboracion propia
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c. Productos

DeliMaya presenta a sus clientes una gama de productos de la mas alta calidad y

gue cumple con las exigencias de los mismos y se clasifican de la siguiente manera:

e Linea Gourmet:

Son productos que han sido elaborados con ingredientes exquisitamente
seleccionados, con exhaustivos cuidados de higiene y de las propiedades
organolépticas; ademas han sido elaborados por personas que, después de muchos
afios de experiencia y una clara pasion por la alta cocina, estan preparados para
ofrecer un producto que pueda ser consumido por alguien que realmente aprecie su
calidad y delicadeza. La linea cuenta con los siguientes productos:

1. Frutatropical deshidratada: pifia dulce, banano pasa, platano pasa dulce.
Con un proceso100% natural sin adicién de azlcar ni conservantes donde la
dulzura natural de la fruta se concentra y se disfruta como un delicioso snack
saludable. Sin adicion de azucar, sin aditivos.

2. Tomates deshidratados en aceite de oliva, vino tinto y especias (cony
sin chile). Tomates deshidratados, sembrados por agricultores locales y
deshidratados por DeliMaya, combinados siguiendo una receta casera y
natural con aceite de oliva 100%.

3. Sal de vino tinto gourmet: La sal de vino tino DeliMaya es un condimento
de distincion, con las peculiaridades que aporta el vino tinto. La sal se
combina con una reduccién de vino Cabernet Sauvignon para aportar nuevas
sensaciones al paladar.

4. Mermeladas exoéticas gourmet: Exodtica Mermelada dulce de Pepino, con
jengibre y un toque de limén, que resulta en un sabor Unico, diferente y
delicioso. Natural sin persevantes, ideal para acompanar con quesos, panes,
hotcakes... etc. y Mermelada de Tomate con especias. Exotica Mermelada

de Tomate con una combinacion de especias, elaborada Unicamente con la
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pulpa de tomates producidos por agricultores locales. Baja en azucar y sin

persevantes. Ideal para acompariar con quesos, en panes, etc.

e Linea Camarones:

Para la produccion de camarones se utiliza la biotecnologia sustentable que no
contamina el agua y no dafia ecosistemas, creando una produccién de mejor calidad
gue no contiene aditivos ni hormonas de crecimiento generando un valor agregado
ante la inminente demanda. Entre los productos estan los siguientes:

1. Camaron congelado (Cocido, Fresco- colas)

2. Platillos congelados con camarén

e Lineatradicional Nostéalgica
Los productos de esta linea se realizan por medio de una alianza con otra empresa

los productos que se venden son:

1. Tamales de elote congelados

2. Riguas congeladas en empaque de bolsa transparente de alta barrera, al
vacio.

3. Pupusas (Queso Y frijol con queso) Congelados: empaque transparente de

alta barrera al vacio.

e Servicios Adicionales.

1. Servicio de entrega a domicilio. Generalmente el servicio se presta
exclusivamente a clientes que demandan altos volimenes de productos de
camaron pero si también los clientes solicitan ademas otros productos de la
empresa se le son enviados junto con su orden de camaron.

2. Asesoria para pequefios productores de camaron. La empresa se caracteriza
por generar impacto social positivo en las comunidades locales; es por eso
gue a los pequefios productores interesados en utilizar procesos bioquimicos
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para el cultivo de camaron, la empresa les vende las larvas que necesitan
para el proceso de produccibn ademas de brindarle una asesoria
personalizada por parte del ingeniero bioquimico de la empresa.

d. Precio.

Los precios se establecen por medio del andlisis del costeo y de la competencia ya
sea en productos similares o por competencia directa para tener precios
competitivos. A continuacién se muestra a lista de precios de los productos, en
donde los productos nostélgicos o étnicos salvadorefios no estan contemplados
debido a que estos se manejan por altos volimenes de produccion y no estan al

acceso del consumidor final.

Cuadro n°1: Lista de precios de productos.

Snack de fruta deshidratada.
(Aplica para todas las frutas y mixes de frutas)

Presentacion 20 gr $1.10
Presentacion 40 gr $2.00
Presentacion % Libra $5.00 - $8.00
(La que contiene pifia sera de la de mayor
costo)

Tomates deshidratados con vino y especias.
Presentacion de 8 - 9 | $6.50-$7.00

Onz.
Sal de vino
Presentacion de 8 - 9 $4.50-$6.00
Onz.
Presentacion de 1 Lb $5.00 - $7.00
(Cocino y Colas (Segun tamafio y limpieza del camarén).
Frescas)

Fuente: Elaboracidn Propia.
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e. Plaza

La empresa posee puntos de venta estratégicos tanto a nivel nacional como

internacional con los que se busca llegar al consumidor final que represente su

segmento de mercado y goce del consumo de sus productos.

Almacenes SIMAN.

Super Selectos (Categoria Ay B+)

Alioli y La Espafiola (Frutas y tomates)

Se realizan los mercaditos de comida orgéanica.

Por medio de tienda de emprendedores, en San miguel sus productos se
encuentran en "Tienda Aqui” y en Antiguo Cuscatlan en la tienda
“Chivisimo”

Tienda de productos organicos “San Luis”.

f. Promocidn

Por ser una pequefia empresa aun no cuentan con un presupuesto ambicioso para

la promocion en medios masivos bajo campos pagados, por tal razén la empresa

desarrolla esta labor de la siguiente manera:

v
v
v

AU NEENEEN

Promocion por medio de las redes sociales.

Las entrevistas que se realizan en los diferentes medios de comunicacion.
En ferias comerciales de emprendedores que se realizan los fines de
semanas en el pais y nivel internacional.

Patrocinio a través de AMEES, PROESA, y COEXPORT.

Por medio de articulos que se publican en revistas.

Alianza con supermercados.

Mercaditos de emprendedores.
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e Logotipo:
En la figura N°15 se puede observar el logotipo de la empresa esta conformado

por texto y una imagen que juntos hacen alusion al concepto de la marca.

eilViayao

Figura N° 15 Logotipo DeliMaya.

I

Fuente FanPage DeliMaya

El verde representa la frescura, lo natural, que son dos aspectos esenciales en los
productos que DeliMaya ofrece en el mercado. El nombre de la marca se
descompone en deli, que significa delicioso, un producto rico en sabor natural.
Maya, que hace referencia a un producto tropical local que proviene de un pais

maya. Con este nombre, se enfatiza el origen del producto.

Natural & Gourmet, hace referencia a que es un producto natural y de calidad, que
esta elaborado a beneficio de la salud de sus consumidores, libre de persevantes y

aditivos.

e Empaques y etiquetas:

El empaque de la empresa se caracteriza por ser agradable a la vista manteniendo
el concepto que maneja la empresa; dichos empaques son creados de acuerdo al
producto puesto que pueden ser envases de vidrio como la sal de vino y los tomates

gourmet.
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La etiqueta que se muestra en la figura 16 cuenta con una breve descripcion del
producto, su composicion nutritiva y su uso; ademas de enfatizar en que es un
producto cien por ciento natural, fabricados con procesos de produccion amigables

con el medio ambiente y que generan un impacto positivo en la comunidad.

(c"jelil\/lcyc

Natural & Gourmet Calidad
~ i
CAMARON .Premium

PRODUCCION LOcAL

® Utilizando Biotecnologia de Punta
en sus Procesos de Produccion.

® Granja Sustentable en Armonia

JYSTY®  con el Medio Ambiente
EEA 9

AN ) .
ksl ® Planta con Impacto Social
Positivo en la Comunidad
Ministerio de Agricuitura y Ganaderia

De B Saivador 4
&l b
adim MARN E .
\@/ Min.de Medio Ambiente y Recursos Naturales P pia

Figura N°16 Presentacién de etiqueta linea camaron

Fuente: Pagina web DeliMaya

¢ Publicidad:

DeliMaya no realiza publicidad a través de medios tradicionales, es decir, mediante
spot publicitarios, cufias radiales o impresos en periédicos nacionales. Por el
contrario, DeliMaya se da a conocer mediante la participacion de ferias o eventos
locales (ver figura 17) que reunen a emprendedores de diferentes rubros, ademas,

de entrevistas en programas televisivos en las que su Gerente General participa.
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Uno de los eventos de emprendedores en los que DeliMaya participa es “El
Mercadito”, que es un espacio donde se ofertan decenas de nuevos productos,
todos elaborados por manos
salvadorefias. Tiene como objetivo el
dar a conocer productos ademas, de

establecer redes de negocios.

DeliMaya comparte en sus redes
sociales, informacion sobre fechas en
las que se estara presentando en El
Mercadito y los distintos productos que
los consumidores podran comprar y

degustar en dicho evento.

DeliMaya es una empresa pequefia,

pero ha logrado obtener los mas altos

estandares de calidad en la produccion

de sus productos, permitiendo asi el . )
Figura N° 17 Fotografia en “El

buen desempefio de su trabajo, no ]
Mercadito”
obstante la empresa cuenta con i _
_ o o Fuente: Fotografia proporcionada
diversas limitantes que impiden el
por la empresa.
crecimiento de la misma; a continuacion

se han identificado las fortalezas y debilidades que la empresa enfrenta:

g. Fortalezas y debilidades

DeliMaya es una empresa pequefia, pero ha logrado obtener los mas altos
estandares de calidad en la produccién de sus productos, permitiendo asi el buen

desempeiio de su trabajo, no obstante la empresa cuenta con diversas limitantes
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gue impiden el crecimiento de la misma; a continuacion se han identificado las

fortalezas y debilidades que la empresa enfrenta:

© N o o b~ W DhPRE

© © N o g b~ 0w DN

e Fortalezas
Personal altamente capacitado
Capacidad instalada para el proceso de produccion
Productos organicos favorables con el medio ambiente
Produccion de camarones con biotecnologia sustentable
Cada producto posee potencial exportador
Los productos poseen versatilidad de preparacion
Empresa con impacto social positivo

Buena posicion en motores de busqueda en internet

e Debilidades
Productos y empresas no estan posicionados en el pais
No cuenta con recursos financieros para publicidad
La gerente es la Unica administradora de la empresa.
Solo posee dos activos digitales.
El sitio web no es interactivo.
La marca no es reconocida en redes sociales.
No existe interaccion con clientes en redes sociales
No cuenta con sala de ventas al detalle

Consumidores no educados con el tipo de producto
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. Metodologia.

a. Metodologia de laformulacidon de estrategias.

La informacion recopilada sobre la empresa DeliMaya ha sido obtenida mediante
una serie de analisis y una investigacion exploratoria de campo, los resultados
obtenidos han contribuido a la formulacién y creacidon de estrategias de marketing

digital para que la empresa pueda cumplir con sus objetivos propuestos.

Se crearon herramientas de analisis interno como el FODA y externo como el PEST,
ademas se hizo un analisis de los activos digitales de la empresa por medio de
diferentes herramientas y asi conocer acerca de la optimizacion de dichos activos y

cOmo ha sido el uso de los mismos hasta ahora.

La formulacién de estrategias se ha desarrollado por medio de la metodologia de
ejes y de objetivos propuestos de un plan de marketing digital, los ejes representan
los elementos de estudio que se debe de trabajar y con el que se busca proponer
soluciones de accion, ademas con cada eje de estudio se formulan los objetivos

que dan paso a la creacidn de estrategias, tacticas y acciones digitales.

e Ejetransversal principal: Posicionamiento de la marca DeliMaya.
e Objetivo General del estudio: Elaborar e implementar un Plan de

Marketing Digital para posicionar a la marca DeliMaya en el mercado

nacional.
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Ejes de

. Objetivo. Lineas de intervencion
estudio.

Campafias online

Identificar los canales mas efectivos para
Conocimiento de |impulsar y promocionar a la marca y asi SEOy SEM

marca (Awarenes) | obtener una buena posicion en motores defInfluencers

blsqueda en internet. Pago por clic

Fomentar el consumo de productos

. , L } Generar contenido de interés
organicos a través de imagenes y videos

Engagement | :
gag interactivos sobre la empresa y los

productos Concursos y actividades en redes sociales

POSICIONAMIENTO

Descuentos en eventos y productos

Fidelizacion Fidelizacion de clientes actuales

Ofertas especiales

b. Justificacion de la metodologia.

La formulacién de estrategias digitales inicia desde el momento que se proponen
objetivos a alcanzar en un tiempo y con los canales o plataformas digitales que le
sean mas efectivos a la empresa. La identificacion de ejes transversales son
elementos criticos de estudio que buscan proponer soluciones de accion mediante
objetivos. Se utiliz6 la metodologia por ejes y objetivos debido a que en ésta se
identifican elementos criticos de estudio en los que la empresa presenta debilidades

en el logro de sus objetivos y metas empresariales.

DeliMaya con el propésito de conocer los puntos de mejora (ejes de estudio) de la
empresa en medios digitales y a la vez poder formular objetivos que den paso al
desarrollo de estrategias para lograr un mejor posicionamiento de la empresa en el

mercado objetivo.

Los ejes de estudio principal para la empresa DeliMaya el posicionamiento por lo
gue se necesitan de elementos de estudio como “Brand Awarness”, “Engagement”
y Fidelizacion, con esta metodologia se determinaran a profundidad los objetivos
gue dan paso a la formulacion de estrategias mas efectivas de la empresa, asi como
las tacticas digitales y el plan de accién que orienta el proceso a seguir para el logro

de metas y los objetivos empresariales.
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lll. Formulacion de estrategias.

Basandose en la metodologia anterior se tomaran como objeto de estudio los 4 ejes
transversales y con cada uno se ha desarrollado un objetivo mercadoldgico que

ayudaran la formulacion de la estrategia digital, las tacticas y el plan de acciones.

a. Estrategias y tacticas.

e Estrategia N°1: Generar e impulsar “Brand Awareness” en los canales

digitales en los que se encuentra el publico meta de la empresa.

Principalmente la empresa necesita tener presencia y reconocimiento en el
mercado, sobre todo en un medio online, donde el trabajo principal es hacer

relevante ala marca ante los ojos de los consumidores.

Con esta estrategia se busca impulsar y promocionar a la marca por medio de los
canales digitales mas acertados, con el propésito de lograr un alcance efectivo hacia
el publico objetivo de la empresa.

Para desarrollar Brand Awareness se utilizaran los activos digitales con los que la
empresa cuenta, ademas de la propuesta para la creacion de un nuevo activo digital,

buscadores web y el apoyo de influencers como medio alternativo de promocion

digital.
Bmegs |
Objetivo
. Facebock
Camp.anas Instagram
el Website
Awareness | — | Identificar los canales mas | — Generar awareness
: - enlos diferentes | Adwords
efectivos para impulsar y - PPC
promocionar a la marca y canales digitales en Opt. SEM y s R
asi obtener una buena donde se encuertra SEO d
posicion en motores de ¢l publico meta. Optimizacion
busqueda en internet.
— —_ .
Influencers Alianzas

Fuente: Elaboracion propia
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e Tactica n°1l: Campanfas online

Por medio de las campafias digitales se busca promocionar e impulsar a la marca
y a cada uno de sus productos en las diferentes plataformas digitales en donde se
encuentre el publico objetivo; estas plataformas son: Facebook, Instagram y los

motores de busqueda de los sitios web.

Las campafias Online le ayudan a la empresa publicitarse con el menor costo
posible y llegando a un alcance efectivo del target especifico; cada una de estas
campafias tiene como proposito captar el interés del puablico, fomentar el
reconocimiento de la marca y promocionar cada uno de los productos DeliMaya.

Plan de Acciones
Se deben realizar las campafias en Facebook, Instagram y sitio web,

e Propuesta de campaiia en redes sociales: DeliMaya cuenta actualmente
con una red social que es Facebook, esta ha sido administrada de buena
manera, aunque no ha sido efectivo, debido a que los resultados no han sido
los necesarios para el cumplimiento de sus objetivos. Sin embargo, existe
otra red social que seria muy recomendable utilizar por el tipo de productos
gue se ofrecen en el mercado y el perfil del consumidor de DeliMaya. Esta
red social es Instagram, que servira para compartir por medio de imagenes
los diferentes eventos y actividades en los que la empresa tiene contacto con

sus clientes tanto externos como internos.

e Frecuencia: 5 mensajes por semana, un post diario.

e Etiquetas a utilizar:
» #Sabiasque
= #DatoCurioso
» #BeneficiosDeliMaya
= #deliMaya
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= #ComeSaludable
= #PruebaDeliMaya

Etapas de comunicacion:

» Etapa l: ¢(Sabias qué?

Esta etapa esta orientada a compartir datos curiosos sobre fruta deshidratada,
tomates deshidratados, sal de vino, mermelada y camarones de forma generalizada
y sin hacer ningun tipo de relacién con la empresa DeliMaya porque el objetivo es

gue el interés de las personas en el tema empiece a surgir.

» Etapa 2: Informativa.

Esta etapa esta orientada a educar al target en cuanto a qué son y c6mo son la
clase de productos que la empresa comercializa ademas, de compartir contenido
relacionado a su proceso de produccion, de manera que las personas comiencen a

manejar datos relacionados al tema.
» Etapa 3: Campafia pagada.

Esta etapa esta orientada a dar a conocer la marca DeliMaya y a promocionar los
productos que se ofrecen en el mercado. Ademas de la ubicacién en la que pueden
ser adquiridos y los numeros de contacto. Las imagenes deberan contener el logo
de DeliMaya puesto que se pretende hacer una vinculacion con la empresa. Para
promover y alcanzar a mas personas fuera del grupo actual de seguidores, es
necesario que la empresa invierta ciertos montos de dinero, estos dependeran del

alcance que se pretende obtener.

o Planificacion de publicacién de contenido:
= Etapa 1: 5 publicaciones semanales, es decir, 5 imagenes e
infografias diferentes en Facebook e Instagram de lunes a viernes,

con contenido sobre datos interesantes relacionados a los productos.
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= Etapa 2 y 3: 4 publicaciones semanales, es decir, 4 imagenes
diferentes en Facebook e Instagram de lunes a viernes, con contenido
sobre los productos.

= Etapa 2y 3: compartir un video resumen acerca de los productos en
etapa 2 y un video resumen con informacién de la empresa y sus
productos en etapa 3.

» Etapa 1y 3: Promocion de pagina de Facebook mediante campafa
pagada para el aumento de seguidores, tanto en la primera semana

del proceso como en la ultima.

Propuesta de imagenes

o Etapal.

Mensaje: #Sabiasque comer fruta deshidratada trae muchos beneficios a la salud

como la pérdida de peso de manera natural? Atrévete a comer saludable, veras que

los resultados son buenos! ©

.. N
PRES-- -

¢Sabias que la fruta deshidratada es rica en fibra por lo que ayuda
a perder peso naturalmente?

Fuente: Elaboracion propia
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Mensaje: #Sabiasque los tomates deshidratados ayudan a prevenir o disminuir la
presion arterial alta? Recuerda comer saludable para beneficio de tu cuerpo y el de

tu familia, vale la pena el cambio! ©

Fuente: Elaboracién propia

o Etapa 2.

Mensaje: #DatoCurioso La sal de vino es un condimento de distincion, es una sal
de color distinto al habitual y adquiere un gusto sutil y un aroma caramelizado que
complacera la mayoria de gustos de tus invitados o seres queridos. Te invitamos a

utilizarlo en tus platillos de carne favoritos.
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o Etapa 3.

Mensaje: #deliMaya es una empresa emprendedora salvadorefia dedicada
actualmente a la produccién, comercializaciéon y exportacion de productos gourmet,
productos étnicos salvadorefios y camarones con biotecnologia sustentable.

Atrévete a conocer mas sobre nosotros visitando nuestra pagina web

www.delimaya.com

Natural & Gourmet

—¢
-

= ‘ d’\m‘

¢Conoces deliMaya?

&
A~ 1%

-

Fuente: Elaboracion propia

Mensaje: Las mermeladas de frutas exéticas son parte de nuestros productos,
puedes acompafarla con tu pan o queso de preferencia. jEs ideal para compartirlo

con tus amigos! #ComeSaludable #PruebaDeliMaya

Las mermeladas de frutas también son nuestra especialidad

Fuente: Elaboracion propia 131


http://www.delimaya.com/

Mensaje: Puedes encontrar productos DeliMaya en la tienda local Chivisimo, que
es una tienda que impulsa la economia local, en apoyo a los emprendedores

salvadorefios de diferentes rubros. jVisitalos, sera un gusto atenderte!

Fuente: (2016) https://www.facebook.com/chivisimotl/?fref=ts

e TacticaN°2: SEMY SEO

Optimizar el sitio web por medio de componentes de marketing digital conocidos
como SEO y SEM garantiza a la empresa una mejor posicion en motores de
basqueda en internet, facilitando y generando el trafico de cibernautas que tienen

0 pueden tener interés por la marca o productos de la misma.

La generacion de Awareness por medio de los motores busqueda esta orientado a
la posicion del sitio web en los motores de busqueda asi como de todo los websites
con informacién y contenido de la marca, incluyendo los sitios web de las redes
sociales de la empresa, cuando hay mas sitios web que hablen de la marca, mayor

reconocimiento de la marca habra en internet.
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Acciones.

o Optimizacion pagina web.

delimaya.com

22 de octubre de 2016 9:54

405

De acuerdo al andlisis realizado por la herramienta “Woorank” para el diagndstico

digital, se han obtenido los siguientes resultados para la optimizacién del sitio web

de la empresa.

1.

Google toma en cuenta una pagina web cuando el titulo tiene entre 10y 70
caracteres y que ademas contenga las palabras clave. El titulo de DeliMaya
tiene nada mas 8 caracteres y no posee palabras clave, por lo que se debe
trabajar en ello, para lograr la optimizacién del sitio web en Google.

Es importante que las palabras clave aparezcan en las metas de
descripciones.

La ubicacion correcta de los apartados mas importantes de la empresa deben
de llevar un orden logico y ordenado, de acuerdo a su importancia deben de
estar categorizados.

Segun Google Images, las imagenes que posee el sitio web no contiene las
descripciones adecuadas y no redireccionan a un espacio informativo y
detallado acerca del producto que se busca promover.

La visualizacion en los dispositivos moviles esta sobrecargada y la velocidad
de carga es lenta por lo que impide al visitante interactuar con el sitio web y
obtener la informacion que desea. La velocidad actual es de 1.29 segundos,

cuando una pagina optimizada tiene que cargar en menos de un segundo.
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6. Para los visitantes y analisis de google, es importante que un sitio web sea

seguro, sino lo es, esto le genera Spam a los visitantes. Se identifica la

seguridad cuando aparece la representacion de un candado y debe de

poseer el “https”.

e Seleccion de las palabras claves:

o

o

o

Fruta Deshidratada

DeliMaya

delimaya

delimaya el salvador

fruta deshidratada el salvador
tomates deshidratados

tomates deshidratados el salvador.

e Campaias de PPC (pago por clic).

Las campafias PPC son de las més utilizadas porque el presupuesto es bajo, flexible

porque el empresario decide la cantidad de dinero que desea invertir. Los pagos se

registran en el momento en que el visitante da clic en la pagina de la empresa y

permanece en ella después de 30 segundos.

Estos anuncios se realizan a través de una herramienta llamada Adwords que es

gratuita y se paga cuando alguien hace clic en el anuncio para visitar el sitio web.

Es decir, cuando la publicidad es exitosa.

El proceso es el siguiente:

1. Entre a Adwords.

2. Cree su anuncio. Comience por redactar un anuncio que explique lo que

ofrece. Luego, elija los términos de busqueda que haran que su anuncio se
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muestre en los resultados de Google. Finalmente, establezca un presupuesto

diario, y su anuncio estara listo para publicarse.

Alimentos gourmet

www_delimaya.com

Fuente: Elaboracion propia

3. Las personas ven el anuncio. Si los términos que los usuarios escriben en
Google coinciden con las palabras clave de la empresa, el anuncio puede

aparecer encima de los resultados de la busqueda o junto a ellos.

Vista previa del anuncio

Alimentos gourmet - Mejor opcion de
compra

EOTED) www.delimaya.com

Fruta deshidratada, Tomates deshidratados
Mermeladas, Sal de vino y Camarones
Fuente: Elaboracion propia

4. Obtencion de clientes. Ellos hacen clic en el anuncio y van al sitio web o
llaman directamente. Lo mejor de todo es que solo sr paga cuando realizan

una de estas acciones.

e Creacidon de Google My Business.

Google Mi Negocio conecta a las empresas directamente con los clientes, sin
importar si la busqueda proviene de Google, Google Maps o Google+. Es una

cuenta gratuita que sincroniza bajo un solo perfil la informacion que se desea
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promover, ademas, las visitantes pueden calificar a la empresa y dejar sus

comentarios para el negocio.

Proporciona a los clientes la informacién correcta, ya sean indicaciones sobre como

llegar a tu negocio en Google Maps, los horarios de atencion en el Buscador o un

namero de teléfono al que puedan llamarte con un clic desde un teléfono celular. Se

presenta a continuacion un ejemplo de manera ilustrativa:

Go gle delimaya

Todo magenes
Cerca de 227,000 resultados (0.48 segundos)
DeliMaya

delimaya.com/ v Traducir esta pagina

Mermeladas Delimaya de Tomate y Pepino. Deliciosas y

enta en Super Selectos. Insperable snack saludable

s visitado esta pagina muchas veces. Fecha de la

Productos
FRUTA TROPICAL GOURMET
DESHIDRATADA. 100% natural

Mas resultados de delimaya.com »

Delimaya | Facebook
hitps://es-la facebook com/Delimaya-222883104:

Delimaya, San Salvador. 1.085 Me gusta - 3 personas estan hablando de esto. Snack Saludable para

odos

Imagenes de delimaya

Proceso de creacion:

WD

ltima visita: 10-23-1€

Contacto
Contacto. Facebook: Delimaya
Correo: xpalacios@delimaya

390186/ v

4

Exdticas ... Delimaya snack saludable de

b
o

cellvViayo

DeliMaya | Productos
Gourmet

Sitio web Indicaciones

4.3 %%k %A 8 comentarios de Google

Direccion: Bulevar Universitario, San Salvador
Horarlo: Hoy cerrado ~

Sugerir una edicion - ;Eres propietario de esta empresa?

Planifica tu visita: La genle suele pasar 10-45 minutos
aqui

Opiniones Escribe una opinion Agregar una foto

8 comentarios de Google

) Enviar al teléfono Fnviar

Fuente: Elaboracion propia

Entrar a google mi negocio, ir a “aparecer en google”.
Agregar la direccion del establecimiento principal.
Si se obtiene la direccion adecuada, dar paso a verificacion.

Para la verificacion, se recibe una llamada donde se proporciona un cédigo

de cuatro digitos que sera necesario para el punto siguiente.

5. Se agrega el codigo y se obtiene acceso a un perfil, en el que se agrega

informacion de la empresa para su posterior publicacién.
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G() 8[‘3 +Hostal de Ma # 0 n

DeliMaya | Productos Gourmet

Afiade una presentacion sobre tu empresa

& 0 seguidores S, 912543422 ® Afiadir sitio web

¥ Hotel © Adisde el horario laboral @ Calle Orense, 8 28020 Madrid

&) Administrar fotos Afadir visita virtual

1des

Afiade una imagen de perfil para que la gente pueda reconocer tu

empresa en Google.

Fuente: Elaboracién propia

e Uso de codigos QR.

Nueva receia con
Sal de vino tinio

eSee) S A

Fuente: Elaboracién propia

Los codigos QR son utilizados frecuentemente para crear nuevas bases de datos,
cuando el usuario escanea un codigo se tiene acceso directo al sitio web de la
empresa donde hay descripciones mas especificas del producto seleccionado,
ademas se pude tener acceso a la informacién del dispositivo del cual se esta

visitando.
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Google analytics es una herramienta eficaz para medir el rendimiento del cédigo
QR, ademéas de medir el trafico de usuarios redireccionados al sitio web de la
empresa Yy también para verificar que el disefio sea autentico y no sean facil de

hackear.

Los codigos QR como propuesta deben de ir en productos de baja rotacion como
La sal de vino tinto y tomates deshidratas, especificamente en la parte trasera del
envase 0 en la tapa. Esta accion busca la generacion de trafico en el sitio web de
la empresa para mostrarle al usuario la informacién especifica de los productos.
También al momento que las personas realicen la compra puedan ver en la parte
trasera del envase el codigo QR y que al momento de escanearlo estas personan
tendran la oportunidad de encontrar en a la pagina web recetas, formas de

preparacion de los productos, beneficios y consejos saludables.

También se podrian publicitar descuentos por medio de los cédigos QR y asi poder
generar trafico en la pagina web mientras conocen informacion de la empresa y de

los productos.

e TAactica N° 3: Promocién con influencers.

Realizar alianzas estratégicas con personalidades que posean muchos seguidores
en el pais, para puedan publicar eventos, productos o algun uso de los mismos. Por
medio de ellos lograr tener mayor audiencia y dar a conocer el producto para que
los seguidores puedan ver que hay personas importantes que consumen los

productos por salud y sabor.

Acciones.

e Busqueda de influencers mas representativos en plataformas digitales como
Facebook e Instagram.

e Contactar a influencers que cumplan con la personalidad de la marca.

e Cada post de los influencers debe de exponer la informaciéon general de los
productos y marca.

e Participacion de influencers en promociones y eventos de la marca.
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De acuerdo a la herramienta Socialbakers, las personalidades mas influyentes que

se adecuan a la personalidad de la marca y llegar al mercado meta que DeliMaya

va dirigido son:

Nombre: Carolina Sandoval.

Ocupacién: Arquitecta, Influencer, Modelo,

conductora y empresaria.

Informacion relevante: Influencer en redes

sociales como Facebook e Instagram, donde

T promociona marcas de belleza, cuidado personal y
TH i

ERGIAL | alimenticio, ropa y accesorios.
3

i K] 128799 Fans.

l@l 166,000 Seguidores.

Nombre: Alejandra Ochoa.

Ocupacion: Estudiante de Aviacién, conductora,

locutora de radio

Informacién relevante: Promociona marcas,
eventos y campafias sociales en Facebook e
Instagram, donde la interaccibn con sus

seguidores es relevante.

n 97,883 Fans

r@ 78,500 Seguidores.
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Nombre: Maria José Alger

Ocupacion: Administradora de empresas,

Conductora y productora de television.

Informacion relevante: Promociona
marcas de cuidado personal y belleza, los
seguidores en sus comunidades reaccionan

con interés a sus publicaciones.

128,799 Fans.

£
166,000 Seguidores. r@

e Estrategia 2: disefiar técnicas digitales para lograr e incrementar la

interaccion de la marca con el publico objetivo.

— [ Tactica | [ Accion |
Objetivo
Imégenes
Contenido de :
L inte Videos
Disefar diversas Interes Post
Engagement | — || pementar técnicas de| — |tecnicas digitales,
engagement para captar para lograr la Participacion
y atraer a clientes y/o interaccion ente el de eventos
i ioti Concursos
futuros prospectos. publico objetivo y Concursosy
la marca eventos ol
comunidades
_

Fuente: Elaboracién propia

La empresa debe de aumentar la interaccion de sus comunidades digitales, por lo
gue se necesita hacer uso de diversas técnicas de engagement para captar y

retener a clientes potenciales que pertenecen a su publico objetivo.
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El engagement que la empresa busca radica en la generacion de contenido de
interés para su publico objetivo, asi mismo de crear relaciones interpersonales con

clientes por medio del crecimiento de las comunidades en redes sociales.

e Tactica N°1: Generar contenido de interés en sus comunidades
digitales.

El disefio del contenido debe ser cautivador para motivar al publico objetivo a
interactuar con la marca en las diferentes plataformas digitales, asi mismo despertar

el interés y el deseo que pertenecer a la comunidad digital de la empresa.

Cuando los clientes interactian con la marca promueven y reproducen el contenido
de interés con sus amigos y seguidores de sus plataformas digitales, dando la
oportunidad a la marca a que otras personas conozcan de ella y a encontrar a

nuevos prospectos que gustara formar parte de la comunidad.
Acciones.

o Crear imagenes interactivas que tengan relacion con los productos de la
empresa para que logren captar la atencion del visitante, ademas, que
contengan el logo de la empresa para mostrar que representan lo que la
empresa ofrece.

o Los contenidos de interés estaran basados en “Tips Saludables”, “Recetas
de los productos de la empresa” y “contenido informativo”

o Cada contenido debe resaltar las caracteristicas de los productos de la
empresa.

o Desarrollo de videos que despierte y motive el interés por el consumo por

productos organicos y saludables.

Frecuencia;

o Crear de contenido de interés con imagenes interactivas una vez al dia, de
lunes a viernes de acuerdo al horario brindado por las redes en que los

visitantes suelen estar conectados.
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o Creacion de un video interactivo cada 1 mes.
Propuestas:

Mensaje: En #deliMaya nos gustaria saber qué otra fruta deshidratada te gustaria
probar. Comparte con nosotros qué fruta te gustaria y cuéles son las razones. Tus

sugerencias seran bien recibidas ©

i Qué ofra fruta deshidratada te gustaria probar?

- -
. -

Fuente: Elaboracion propia

Mensaje: Los camarones #deliMaya no pueden faltar en tu mesa en esas ocasiones
especiales junto a tus amigos y familia. Tenemos los mejores camarones para ti,
utilizando biotecnologia saludable para garantizarte la calidad en nuestros

productos.

142

Fuente: Elaboracion propia



Mensaje: #Sabiasque con nuestros productos puedes preparar diferentes platillos
deliciosos para tu familia o negocio? Atrévete a utilizar nuestros productos y
comparte con nosotros los resultados.

€eivioyo

N

Fuente: Elaboracién propia

Mensaje: Utilizamos biotecnologia sustentable en nuestro proceso productivo del
camaron, por lo que tenemos el mejor producto para ti. Te dejamos nuestros

contactos por si te animas a realizar un pedido de este producto.

Delivery de camarones | 7435-4072 | 2541-0456

Fuente: Elaboracion propia
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Mensaje: #Sabiasque con nuestros productos puedes preparar diferentes platillos
deliciosos para tu familia o negocio? Atrévete a utilizar nuestros productos y

comparte con nosotros los resultados.

Fuente: Elaboracién propia

e Téactica N° 2: Creacion de concursos y actividades en redes sociales.

Una forma muy interesante de atraer nuevos seguidores y hacer crecer una
comunidad es la implementacién de concursos y de actividades con los miembros

activos de las plataformas de redes sociales.

Todas estas actividades van orientadas al crecimiento de la comunidad en redes

sociales para lograr un mayor alcance del publico objetivo.
Acciones.

o Concursos en que los clientes tengan la oportunidad de conocer el producto
de DeliMaya y de interactuar con la empresa.
o Buscar alianzas estratégicas con empresas para que puedan otorgar vales

de descuentos o promociones a los ganadores de los concursos.
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o Enlazar cada publicacion de los concursos con el sitio web de la empresa

Frecuencia: Desarrollar un concurso una vez al mes. Con la probabilidad de

aumentar la frecuencia en fechas especiales.

Mensaje: En estas fiestas, queremos regalarte algo especial para ti y tu familia.
Para participar en nuestra dinamica especial, comparte con nosotros una foto
familiar a través de inbox y se el ganador de una de nuestras canastas navidefas.

Estaremos compartiendo actualizaciones méas adelante ©

Fuente: Elaboracion propia

Mensaje: jParticipa y gana! En esta fecha especial comparte con nosotros una
imagen creativa junto a tu mami y un mensaje especial y podras ser el ganador de
una presentacion de sal de vino. Estaremos compartiendo a los ganadores mas

adelante.

Fuente: Elaboracion propia 145



Mensaje: jParticipa y gana! Encuentra la palabra CAMARONES escondida en el

siguiente cuadro y podras ser el ganador de productos deliMaya.

(o 0O|0

A|C
M| A
E|W
T | S

o | P> | 2|

¢

deliVioyo

Fuente: Elaboracién propia

Propuesta de parrilla de contenido para concursos y actividades.

El siguiente recuadro muestra las fechas estimadas para el desarrollo y
publicaciones de concursos y actividades acorde a las festividades mas importantes
del afo desarrolladas en redes sociales. El objetivo es generar e incrementar las
ventas en periodos estacionales por medio de las festividades mas relevantes del

ano.

Los concursos o actividades que se recomiendan son:

o Mini encuestas. o Completa las frases.
o Juegos o Caodigos promocionales
o Adivinanzas o Cupones.

o Preguntas
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Cronologia o Parrilla de Contenido Interactivo.

Objetivo: Identificar las festividades mas relevantes del afio y tiempo de duracion para lanzar concursos y actividades acordes a
las mismas, y asi poder impulsar y generar ventas con contenido interactivo en las comunidades en redes sociales.

es Septembre | :
Sema 314]11(2]3[4]1 411 3141 3(4(1]2[3]|4]1 411 3

Concursos y Actividades.

Concurso por el dia de San Valentin

Entrega de premios. .

Concurso por vacaciones de verano
Entrega de premios de verano

Concurso por el dia de la madre

Entrega de premios del dia de la madre .

Concurso por el dia del padre

Entrega de premios del dia del padre '

Concurso por vacaciones de Fiestas
Patronales

Entrega de premios por vacaciones '

Concurso por mes patrio

Entrega de premios por vacaciones .

Concurso por campafia contra el
cancer de mama

Entrega de premios por la campafia

Concurso por dias festivos de navidad
y fin de afio

Entrega de premios -

|:| Fecha estimada para impulsar los concursos y actividades.

. Fecha estimada para la entrega de premios o promocionales a los ganadares.

Fuente: Elaboracién propia

e Estrategias para fidelizacion: Desarrollar estrategias para la retencion
de clientes.

Es importante para las empresas, establecer acciones que premien a los clientes
gue frecuentemente adquieren los productos y apoyan eventos que la empresa
realiza. Es dificil atraer clientes pero es mas dificil mantenerlos y que sigan

generando ganancias para la empresa.
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Estrategia | Tactica Tactica

Objetivo | —
Vales de descuento o
promocionales
Fidelizacion i
) — | Promocionesy | ™™ Tarjetas de cliente
Fidelizacion Generar ventas de clientes descuentos frecuente
frecuente actuales ——
Marketing
—

Fuente: Elaboracion propia
Acciones:

o Descuentos especiales para los compradores frecuentes en los productos
que compran normalmente.

o Ofertas en eventos y en productos DeliMaya.

e Tactica N° 1. Creacion de descuentos y ofertas que promuevan la

fidelizacion de los clientes.

Mensaje: Este (fecha) estaremos en “El Mercadito” junto a otros emprendedores.
iVen y comparte un momento con nosotros, tendremos una oferta especial para ti!
Nuestra sal de vino estara con un 10% de descuento, acompafanos y disfruta de

los mejores productos #deliMaya.

I |

Sal de Vino
bourmef

Fuente: Elaboracion propia
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Mensaje: Visitanos en nuestras ferias de emprendedores y ganaras una tarjeta de
cliente frecuente que te beneficiard en tus préximas compras. Estaremos esperando

por ti!

Fuente: Elaboracion propia

Mensaje: Queremos complacerte y este dia traemos una oferta especial para ti.
Lleva cinco bolsitas de la presentacion con menos de 90 calorias a solo $4!!
#ComeSaludable #PruebaDeliMaya

Zuinio W
LIHIDRATADO
o

jOFERTA!

Natural & Gourmet

Fuente: Elaboracion propia
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Mensaje: Queremos complacerte con tus productos favoritos y por esa razén
tenemos los tomates deshidratados mas a tu alcance. Disfruta hasta un 15% de
descuento en nuestras presentaciones! Contictanos para brindarte mas

informacion acerca de estos descuentos. ©

Fuente: Elaboracién propia

e Tactica N° 2: E-Mail marketing.

El uso del e-mail marketing en esta fase seria ideal para fidelizar a clientes, pues
normalmente es utilizada para enviar informacion personalizada a clientes
frecuentes sobre promociones y eventos que se realizaran en diferentes periodos
de tiempo y a la vez el e-mail genera trafico de clientes a la pagina web de la

empresa.

Conocer a los clientes mas representativos ayudara a la empresa a generar un y
fomentar relaciones redituales con sus clientes por medio de correos electrénicos

con descuentos y promociones preferenciales; ademas de conocer y personalizar
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informacion de los clientes por medio de fechas importantes para que la empresa

pueda tener detalles con sus clientes como bodas, cumpleafios etc.

Para que los clientes no tomen el e-mail como un spam se deben de solicitar
permisos previos para poder enviarles la informacion adecuada. A la vez podria ser
una forma de obtener informacion de los clientes sobre qué es lo que desean y como

se puede mejorar.

En este caso el tipo de e-mail que se estarian enviado seria recetas, tips saludables,
beneficio de un producto en especifico, ofertas especiales para suscriptores
también se les estaria enviado en las fechas en las que DeliMaya tendria su feria
de emprendedores podria también enviarse felicitaciones en fechas especiales a

dichos suscriptores

Una de las mejores herramientas para la utilizacion del E-mail marketing seria el
emailChimp ellos han desarrollado una estrategia de envid de correos

personalizados a la base de clientes que posee una empresa.

Las formas de pago mas convenientes para DeliMaya podrian ser dos, puesto que
la empresa es primera vez que incursionaria en este tipo de estrategia iniciaria con

la forma de pago:

o Forever free: Seria como la prueba del uso de emailChimp, en esta forma
de pago se tiene acceso casi a todas la funciones pero tiene un limitado
namero de suscriptores, en este caso se pueden enviar un maximo de
12,000 email pero con un maximo de 2000 suscriptores entendiendo que un
suscriptor es una persona que ha aceptado recibir correos de la empresa;
cabe mencionar que durante 24 horas solo se puede hacer el envié de 2,000

e-mails. Todas estas cifras son aplicadas mensualmente a la compafiia.

Si durante el mes no se ha logrado llegar a los 2000 suscriptores EmailChimp te
brinda mas tiempo hasta que logres tener los 2000 suscriptores de prueba después
gue la empresa logra conseguirlos la cuenta queda congelada hasta que la empresa

decide optar por una forma de pago.
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En el caso de DeliMaya la forma de pago mas conveniente es plan Pay As You Go
este es un plan que se adapta al solicitante de acuerdo a las necesidades que este
posee y del presupuesto que dispone. Es también utilizado para personas que solo
realizan envios trimestrales o por campafa el beneficio del plan Pay As You Go es

gue mantienes tu cuenta abierta y puedes utilizarla cuando tu deseas.
Otros beneficios que se tiene al utilizar este plan son:

e Se obtiene soporte técnico para la creacion de los e-mails.
e Ayudan a realizar una segmentacion adecuada de los suscriptores.
e Se puede obtener informacion de sus redes sociales con respecto a sus

gustos y preferencias.

El pago consiste de la siguiente manera $9 por 300 créditos (Significa 300
suscriptores) o $30 (para 1000 créditos), es muy importante aclarar que los créditos
no caducan pues el precio dura hasta que el ultimo crédito se haya agotado, cuando
se esta en la temporada de suscripciéon si se envia a otro mail a uno de los

suscriptores este no sera cobrado.

b. KPI's

Para la medicion de cada una de las estrategias se han utilizado los siguientes

indicadores:
Eje KPI Formula
i , (Nuevos fans | Total de fans) * 100
¢ fod dad en RR SS
oo e comicazen (Nuevos fans por mes / Nuevos fans del mes anterior) * 100
N Optimizacion del paginaweb  [Analisis de herramientas de diagndstico digital
Conocimiento de marca —
N° de visitas / N° total de bisquedas
Visitas directas e indirectas  |N° e biisouedas directas | Total de bisouedas
N° de biisquedas indirectas / Total de bUsquedas
Total de [ikes + comentarios + shares / Total de posts
Tofal de likes + comentarios + shares / Total de fans
Engagement Tasa de engagement , :
(Engagement mensual - Engagement del mes anterior) / Engagement del mes anterior
Interaccion mensual / Total de fans o sequidores
Fidelizacion Ventas (N° de ventas del mes anterior - N° de ventas del mes actual) / N° de ventas del mes anterior

Fuente: Elaboracién propia 152



Crecimiento de comunidad en RR SS. Con este KPI se medira la tasa de
trafico de visitantes en las redes sociales de manera generalizada, como
también, la tasa de trafico mensual.

Optimizacion de la pagina web. Con este KPI se analizara lo optimo de la
pagina web y los puntos de mejora con el fin de aparecer de manera organica
en los primeros resultados de busqueda.

Visitas directas e indirectas. Con este KPI se medira el numero de
personas que interactdan con la pagina web y cuales son las actividades que
realizan.

Tasa de engagement. Con este KPl se medira la efectividad de las
publicaciones con respecto a la cantidad de personas que interactian con la
marca.

Ventas. Con este KPI se medira el porcentaje de crecimiento de las ventas

cuando se realizan acciones de fidelizacion.
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c. Presupuesto

Presupuesto para Marketing Digital

Acciones Concepto Detalle Valor Total

Para optimizacidn

Disefio Web de Website S 400,00

Personal de servicios

profesionales Comunity Manager 350,00 | $ 4.200,00

Campaiias (12 meses) $ 504,00
Costo por 14 dias

Promocion de Fange Mensual |(Primeros 7 dias del mes -
Ultimos 7 dias del mes) 42,00

Costo diario por anuncio 3,00

Campaiia Fase 3 (12 meses) $ 240,00

Campanas Mensuales 20,00

Facebook

Costo diario por cada Post 2,00

Costo por post mensual 5 Post cada semana 10,00

Instagram

Costo diario por cada Post 2,00

Costo por post mensual 5 Post cada semana 10,00

Campaiias por clic (Adwars) S 180,00

Costo por clic Maximo (CPC) 0,50

Costo Total porclic 30 Clics (1 clic por dia) 15,00

Diseio de codigo QR

Creacién de QR Hasta un limite de 10, 000

2 Disefios de QR veces para escanear 6,00

Promocion con Influencers $ 1.200,00

Promocién con Influencers 1 Influencer al mes

(mensual) 100,00

Monto simbolico 50,00

Regalias de productos 50,00

Fidelizacién S 29,00

Fidelizacion mensual

Uso de herramienta de Mail Mail chimp 9,00

Tarjetas de clientes frecuentes |100 tarjetas 20,00

Total Mensual S 962,00

Total Anual $ 7.715,00
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IV. RESUMEN ESTRATEGICO (HOJA DE RUTA).

Estrategias Tacticas Acciones KPI Férmula / Métrica Presupuesto Tiempo Recursos
’ . *1009 Plataformas
Etapa 1: ¢ Sabias qué? (Nuevos fans/ Total de Fans) *100% B at
(Nuevos Fans por mes / nuevos fans del Semana2y3 del mes Digitales:
o Crecimiento de mes anterior )* 100% Facebook
Propuesta de campafia Facebook e Etapa 2: Informativa comunidad en redes ) ° Contenido Organico Instagram
en Social Media Instagram ial _ _ 9 )
] - sociales. Total de Alcance (Reach)/ impresiones Google My Business
Etapa 3: Campafia . Google Adword
agada Visita a la Fange/ Alcance $ 42,00 Semana 1y 4del mes oogle worA s
pag Google Analytics
" Woorank
Seleccion de las $ 400,00 Semana 1 del mes
palabras claves:
Velocidad carga Gc():orelae cﬁ;gﬁgsenéiz: ta Optimizacioén de Resultados y estadisticas de google Semana 4 del mes )
Optimizacion pagina web. 9 M péagina web. bussiness y woorank El servicio de las Herramientas
Colocar en woorank i informaticas:
SEMy SEO descripciones herramientas :
digitales es gratuito Computadora.
Brand adecuadas a las Internet
Awareness TEIEnE Trafi iti b | D ltados de QR dio d
Codigos Or rafico en sitio wel atos y resultados de Q  por medio de | o 6,00 Semana 1 del mes
por OR Google Analytics Programas de
n° de visitas / numero de busquedas disefio:
o . . . n° de busquedas directas/ total de ;
Camparfias de Pago Creacion cuenta L, . Visitas directas e Adobe lllustrator.
. Creacién de anuncios X busqueda $ 15,00 Semanal, 2,3y 4del mes
por clic Adwords inderectas .
n° de busquedas indirectas/ total de
busquedas.
Nuevos fans/ Total de Fans *100% Capital Humano:
Cada post con la informacién general de los Nuevos Fans por mes / nuevos fans del | $ - Semana 1y 4del mes Community Manager
) productos y marca. Crecimiento de mes anterior * 100% Disefiador web.
Campafias con influencers comunidad por Contenido Orgéanico Publicaciones organicas
influencers F f
Participacion de influencers en promociones y Total de Alcance (Reach)/ impresiones Semana 4 del mes
eventos Visita a la Fange/ Alcance $ 10000 Pago y regallas a influencers
goyres Producto disponible
Tips Saludables Total de likes+ comentarios+Shares/
Recetas Tasa de engagemnet Total de post $ 20,00 Semana 1y 3 del mes
Creacion de imagenes Publicaciones en Contenido Informativo Total de likes+ comentarios+Shares/ Publicaciones
Engagement | y post con contenido de Facebook e 5 TSV Total de fans pagadas
interés e interactivos Instagram esarrollo de Videos QUE | ,q5 de crecimiento |(Engagement mensual - Engagemente
despierte y motive el ) : $ -
; . mensual mes anterior)/ Engagement mes anterior
interés Semana 2y 4 del mes
- Engagement mensual |Interaccién mensual/ total de fans o Campafias
Concursos y actividades . ) o
de pagina seguidores organicas
Descuentos en eventos Vales de descuento o $ )
I . romocionales
y productos P Semana 4 del mes
Fidelizacion |ofertas en productos . Tarjetas de cliente frecuente Frecuencia de Compra.|Porcentaje de ventas por cada promocion| ¢ 20,00
Semana 4 del mes
. . Envio de correos personalizados a clientes
Uso de E-Mail Marketing P X $ 9,00
representativos Semana 1de cada mes
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Cronograma de acciones.

Plan de Acciones
Mensuales

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Semana 4

D1 |D2 |D3 |D4 |D5 |D6

D7

D8

D9

D10

D11

D12

D13

D14

D15 |D16 |D17 |D18 |D19 D20

Propuesta de campafia
en Facebook (Promocién de
Fanpage)

Campafia orgénica

Camparia pagada

Optimizacién pagina web.

Redisefio del sitio web

Informe de resultados y
estadisticas

Campafias de Pago
por clic (Google Adwars)

Analisis del trafico web por Codigo
OR

Campafias con influencers

Campafia organica

4

Contenido de interes e interactivo

Creacion de imagenes y videos

Campafias organica

Campafas pagadas

Descuentos en eventos
y productos.

Ofertas en productos .

Uso de E-MailMarketing
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V. METODOS DE EVALUACION Y CONTROL.

Planificacion de Social Media

geliMQyQ

MES
DEL X AL X DEL X AL X DEL X AL X
Méfricas X X X X X X X | Resumen | X X X X X X X | Resumen X X X X X X X | Resumen | Resumen
L M X J \' S D Semana L M X J \" S D Semana L M X J \' S D Semana MES
Comunidad
Fans | [ [ [T T | | [ T T [ | | [ T [T [ ]
Publicaciones Total de actualizaciones en la semana Total de actualizaciones en la semana Total de actualizaciones en la semana
Reach - Alcance
Alcance de publicaciones Alfinal de cada s:lrcrz:r:rcaesuma el total del Al final de cada semana suma el total del alcance Al final de cada semana suma el total del alcance
| . . . Al final de cada semana suma los clics en . ) . . ' .
o nteracciones de publicaciones publicaciones inal de cada semana suma los clics en publicaciof inal de cada semana suma los clics en publicaciol
8 [Visitos pagina de fans [ [ [ [ T 1 [ [ [ [ [ 1 [ [ [ [ T 1
& |Engagement - Interaccién
O - . . Total de todos las "reacciones" en Total de todos las "reacciones" en Total de todos las "reacciones" en
<L |Reacciéon en publicaciones o . .
w publicaciones publicaciones publicaciones
- . ) Total de todos los comentarios en Total de todos los comentarios en Total de todos los comentarios en
Comentarios en publicaciones
publicaciones publicaciones publicaciones
Shares Total de "shares" en publicaciones de la Total de "shares" en publicaciones de la Total de "shares" en publicaciones de la
semana semana semana
Posts en el muro
Mensajes privados
Comunidad
HEEEN HEEEE HEEEE
ublicaciones otal de actualizaciones en la semana otal de actualizaciones en la semana otal de actualizaciones en la semana
Publi i Total de actualizaci [ Total de actualizaci I Total de actualizacit I
Reach - Alcance
< |Alcance de publicaciones inal de cada semana suma el total de inal de cada semana suma el total de inal de cada semana suma el total de
= Alfinal de cad: [ total del Alfinal de cad [total del Alfinal de cad: [ total del
o P alcance alcance alcance
[0} . . . Alfinal de cada semana suma los clics en Alfinal de cada semana suma los clics en Alfinal de cada semana suma los clics en
< Interacciones de publicaciones S . -
= publicaciones publicaciones publicaciones
2 Visitas pdgina de fans | | | | | | | | |
Engagement - Interacciéon
Me austa en publicaciones Total de todos los " me gusta” en Total de todos los " me gusta” en Total de todos los " me gusta" en
o P publicaciones publicaciones publicaciones
Comentarios en publicaciones Total de todos los comentarios en Total de todos los comentarios en Total de todos los comentarios en
P publicaciones publicaciones publicaciones
Mensajes privados | | | | | | |
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CALENDARIO DE PUBLICACIONES MENSUALES
MES:

NUMERO DE PUBLICACIONES FORMATO DE CONTENIDOS

RIERIES Enlaces  Textos Fotos Videos Facebook|Instagram| Ofra |
%nmmnn 0 0 0 0 | o | o | o

IN |

s2( L m|m|J|v]|s]|D] Gréfico

ﬁ! Grafico
IN |

s3( L mim|Js|v]|s]|D]

[FB |

m l;l TOTAL DE CONTENIDOS POR SEMANA

|

%nmmnn -]

OBJETIVOS CONTENIDOS

m SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA4

Total contenidos:

Total de Total de Total de Total de
semana semana semana semana



Total de fans

Marcados como SPAM

Nuevos fans
Nuevos No-Fans
Personas hablando de esto

Publicaciones

Me gusta Comentarios

Compartir Mensajes Muro

Clics publicaciones

Alcance publicaciones

Visitas timeline

Visitas web

TOP 3 - Fuentes de frafico
Facebook | Instagram | Pagina Web

TOP Paises en pagina de fans

Estadisticas FaceKarma (Herramienta de diagnostico gratuita)

Imagen

Estadisticas FaceKarma (Herramienta de diagnéstico gratuita)

Me gusta |Comentarios

Total
Compartir | engagement
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ANEXOS

Anexo 1: Tablade Anélisis FODA.

FORTALEZAS.

OPORTUNIDADES

Personal altamente capacitado y muy

1.

Las preferencias por la alimentacién

competente. saludable esta en crecimiento.

2. Capacidad instalada para el proceso de 2. Laempresa puede desarrollarse en el area
produccion. B2B Comercializando sus productos a

3. Productos organicos, favorables con el empresas  pertenecientes al  rubro
medio ambiente. restaurantes y alimentos.

4. Produccion de camarones con 3. Demanda potencial de  productos
biotecnologia sustentable. nostalgicos en mercados internacionales.

5. La rotacion de venta de camaron es muy 4. Sus clientes poseen un alto poder
rapida. adquisitivo y de compra.

6. Cada uno de sus productos poseen 5. Uso efectivo de los medios digitales para la
potencial exportador. generaciébn de engagement en sus

7. Los productos poseen versatilidad de consumidores.
preparacién. 6. Abrir una tienda al detalle propia.

8. Empresa con impacto social positivo.

9. La empresa tiene presencia en mercados
internacionales como Estados Unidos,
México y Nicaragua.

10. En internet tiene una buena posicidn.

DEBILIDADES AMENAZAS

1.

Cada una de las lineas de productos no
estan posicionados en los consumidores a
nivel local.

No cuenta con los recursos financieros para

publicidad.

1.

Los consumidores locales no poseen
cultura de compra, es decir, en su mayoria
tienen preferencia por la compra de

productos locales.
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La Gerente General es la Unica
administradora de la empresa.

Los contenidos en internet no son muy
interactivos para el visitante.

El uso de las herramientas de Social Media
no es efectiva porque hay poca interaccién
en los contenidos digitales.

No cuenta con una sala de ventas al detalle.

2. Los productos naturales, libre de

preservantes y aditivos no son los més
buscados en el pais.

Los productos gourmet que la empresa
fabrica en su mayoria estan destinados a
exportaciones.

La competencia utiliza las herramientas de

los medios digitales de forma efectiva.

Fuente: Elaboracion equipo investigador.
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Anexo n° 2: Matriz FODA cruzada

Factores Internos

Matriz FODA
(Forma Cruzada.)

Factores Externos

Fortalezas.

1. Personal altamente
capacitado y muy
competente.

2. Capacidad instalada
para el proceso de
produccion.

3. Productos organicos,
saludables y favorables
con el medio ambiente.

4. Produccién de
camarones con
biotecnologia
sustentable.

5. La rotacién de venta de
camardn es muy rapida.

6. Cada uno de sus
productos poseen
potencial exportador.

7. Los productos poseen
versatilidad de
preparacion.

8. Empresa con impacto
social positivo.
9. La empresa tiene

presencia en mercados
internacionales como
Estados Unidos, México
y Nicaragua.

10. En internet tiene una
buena posicién.

1. Cada una de las lineas de

posicionados  en los
consumidores a nivel
local.

2. No cuenta con |los

3. La Gerente General es la

4. Los contenidos en internet

5. Eluso de las herramientas

6. No cuenta con una sala de

Debilidades.

productos no estan

recursos financieros para
invertir en publicidad.

Unica administradora de la
empresa.

no son muy interactivos
para el visitante.

de Social Media no es
efectiva porque hay poca
interaccién en los
contenidos digitales.

ventas al detalle propia.

Oportunidades.

1. Las preferencias por la
alimentacién saludable
esta en crecimiento.

2. La empresa puede
desarrollarse en el area

B2B  Comercializando
sus productos a
empresas
pertenecientes al rubro
restaurantes y
alimentos.

Estrategias FO

(Ofensivas)

(7-2) La empresa puede
buscar negocios con
restaurantes de alta cocina,
gracias a la versatilidad de
sus  productos en la
preparacién de diferentes
recetas gourmet.

(2-1) Aprovechar la
capacidad instalada en su
mayor produccidon ante un
crecimiento en la demanda
de productos saludables.

Estrategias DO

(Defensivas)

(1-5) Orientar el trabajo a
posicionar la marca de la
empresa mediante el
aprovechamiento efectivo de
los medios digitales.

(2-5) Publicitarse por medios
sociales en internet para no
incurrir en costos que no
estén al alcance de Ila
empresa.
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3. Demanda potencial de | (6,9-3) Incrementar la | (3-1,4) Contratar personal
productos nostalgicos en | produccién de productos | administrativo que necesita la
mercados nostalgicos para obtener | empresa para poder atender a
internacionales. mayor  participacion en | un mercado en crecimiento y

4. Sus clientes poseen un | mercados internacionales | a las exigencias de sus
alto poder adquisitivo y | demandantes. consumidores.
de compra.

5. Uso efectivo de los | (3,4-4) Fomentar el habito de | (4,5-6) Crear un plan de
medios digitales para la | consumo constante a sus | Social Media con el objetivo
generacion de | clientes con nuevos | de generar contenido de valor
engagement en sus | productos, presentaciones | para sus consumidores y la
consumidores. sabores y combinaciones. interaccién de los mismos.

6. Abrir una tienda al | (10-5) Valerse de la posicion | (6,6) Invertir los recursos
detalle que la empresa cuenta en | econdmicos necesarios para

internet para poder generar | que la empresa cuente con
contenido efectivo en los | salas de ventas al detalle para
medios digitales. garantizar el comercio directo
(4,5,6-6) Proyectar la | de sus productos.
creacion de una tienda al
detalle propia de la empresa
para  comercializar  sus
productos de forma directa
con sus consumidores

Amenazas. Estrategias FA | Estrategias DA (de

1. Los consumidores | (Adaptativas) Supervivencia.)
locales no poseen
cultura de compra, es | (3:4,6,8-1,2,3) Comunicar | (1-1,2) Dar a conocer en
decir, en su mayoria no | efectivamente a los | medios digitales a los
tienen preferencia por la | consumidores mediante | consumidores sobre la
compra de productos | herramientas digitales sobre | importancia del consumo de
nacionales. los mas altos estandares de | los  productos  orgéanicos,

2. Los productos naturales, | calidad de los productos y el | saludables y de origen
libre de preservantes y | impacto social positivo que la | nacional, generando una
aditivos no son los mas | empresa ofrece, con el | concientizacion en el
buscados en el pais. objetivo de generar una | mejoramiento de los héabitos

3. Los productos gourmet | Cultura de consumo por | de compra.
que la empresa fabrica | Productos nacionales
en su mayoria estan | Organicos y saludables y | (2-1,2) Publicitarse de forma
destinados a | evitando asi el destinos de | organica en medios digitales
exportaciones. estos a mercados | para no generar costos y asi

4. La competencia utiliza | internacionales. comenzar a fomentar una
las herramientas de los cultura de compra por
medios  digitales de | (10-4)  Crear  contenidos | productos nacionalesy conun

forma efectiva.

efectivos en medios digitales
en donde la empresa
sobresalte cada una de las
ventajas competitivas que
posee a comparacion de
otras empresas.

impacto social positivo a sus
consumidores.

(5, 4) Generar interés en
Social Media con los clientes
potenciales de la empresa
para buscar una interaccion
con ellos en comunidades
online.

Fuente: Elaboracién equipo investigador
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Anexo n°3: Analisis PEST

PEST
VALORACION DEL ENTORNO JURIDICO-POLITICO. | Q TOTAL
Impacto en el cambio de gobierno nacional 5104 05 1
Impacto en el cambio en la legislacion laboral 0104] 05 0
Impacto en los cambios en la legislacion del medio ambiente. 004 05 0
Impacto en los cambios en el régimen de ayudas sectoriales. 004 05 0
VALORACION DEL ENTORNO ECONOMICO. I P Q
La ewolucion de los tipos de interés y su impacto en la empresa 5104 05 10
La evolucion del dolar ysu impacto en la compafiia. 5102] 05 0.5
Elimpacto del comercio virtual en la empresa. 5106 10 30
Impacto de la evolucion del diferencial de la tasa de inflacion en tritech 5104 05 10
La globalizacion de los mercados ylos tratados del libre comercio. 5104 05 1.0
Los nuevos paises competidores. 5110 10 50
La legislacion fiscal y laboral 5104 05 1.0
Programas de ayudas a las PYMES ysu impacto en la compaiiia. 5108 1 40
Afiadir otro tipo de productos para atender otro mercado. 511 1 4
Tendencias de las compras por internet 511 1 4
Tendencia al incremento de la delincuencia en la municipalidad 511 1 5
Sobre productos o senicios que se brindan al mercado 511 1 2
Sobre los procesos de distribucion y comercializacion 511 1 4
Sobre los equipos e instalaciones necesarias 511 1 4
Sobre la tecnologia para el manejo de la bodega 511 1 4
Sobre los productos en el mercado 511 1 4

Fuente: Elaboracion de equipo investigador.
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Escala de Medicion de Analisis PEST.

IMPACTO: 0 ESNULO; 5 ES MEDIO; 10 ES FUERTE
PROBABILIDAD: 0 NULO; 0.2 ESCAZO; 0.4 MEDIO; 0.6 MEDIO ALTO; 0.8 MUUY ALTO; 1
SEGURO.

PERIODO DE OCURRENCIA: 0 IGUAL A 10 ANOS; 0.5 = 3 ANOS; 1 =MENOS DE UN ANO.

Figura N°11. Gréfico Andlisis PEST.
Fuente: Elaborado por equipo investigador.
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Anexo N° 4: Etiquetas de diferentes productos de deliMaya.

Etiquetas de Sal de vino tinto.

Sl de Yipe
bourmet
Cullsmet Sanvigman.

Etiquetas exclusivas para Almacenes SIMAN de productos gourmet
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Etiqueta de tomates deshidratados.

g

-

IN OLIVE OIL J’

¢ RED WINE AND HERBS ¢ '

N NgWTmW (120z) '\
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Anexo N°5: Fotografias de participacion en los eventos del “Mercadito”

N " sy 'ulrl "
¢ 5 — = . Al ‘_\’ “ -
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Anexo N°6: Fotografias de entrevistas a Gerente General de DeliMaya.

Licda. Ana Xochitl Palacios.

Gerente General de DeliMaya

Gerente General de DeliMaya con representante del grupo de trabajo (Julissa

Ramos)
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Anexo N°7: Fotografias de entrevistas a dependientes de tienda.

Local actual de “Tienda Chivisimo”

Sra. Sandra Sanchez (Administradora de tienda Chivisimo) y parte del grupo de
trabajo de investigacion,
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