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RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad los clientes reales y potenciales estan cambiando su mentalidad y
exigencias al ritmo en que la tecnologia avanza es por ello que centrarse solo en estrategias
de marketing tradicional, estd ocasionando que muchas empresas estén quedando
desfasadas frente a su competencia, debido a que estan utilizando herramientas que estan
al alcance de la mayoria de empresas sin ningun tipo de diferenciacién, una vez estén
conocedores y manejen su marca de la mejor forma en los medios digitales los resultados

positivos se veran reflejados .

La empresa de Calzado ARCA se destaca porque el calzado que ofrece son fabricados a
mano, también con maquinaria de excelente calidad lo cual es una caracteristica que se
cotiza muy bien en el mercado nacional, también Calzado Arca cuenta con una
participacion permanente como proveedor del gobierno, se puede hablar de un 80% del
total de las ventas las obtiene por este medio; esto conlleva a enfocarse a un tipo de
negocio B2B y esto lo conduce a prestar poca atencion a su mercado de consumidores

locales.

Previamente se realiza un analisis minucioso del diagndstico digital de la competencia
principal de Calzado ARCA, esto permite evaluar la importancia que se le esta dedicando a
los medios digitales para poder obtener una mayor participacion en el mercado. Se
establecieron datos generales que son esenciales para la investigacion como la demografia,

tipo de industria y geografia de la empresa.

El mapa de la situacion actual de Calzado ARCA no refleja los signos méas alentadores
dada la falta de posicionamiento de la marca en las opciones de compra de los
consumidores, dificilmente se sobreviven hoy en dia si como marca y empresa no se

establecen vinculos de comunicacion via medios o plataformas digitales.

Por esta razon se realiza una encuesta a clientes reales y potenciales con el fin de

identificar en que medios sociales las personas estan interesadas a obtener informacion de



Calzado ARCA asi mismo las herramientas en las que estan interesados utilizar para
cotizar, comprar y un seguimiento post venta efectivo que ayude a la satisfaccion completa
en la experiencia de compra del cliente.

Una vez recopilados datos importantes del segmento de interés pueden identificarse
estrategias de marketing que pueden aplicarse a la empresa con el objetivo de aumentar
visitas a los diferentes medios digitales y la creacion de aquellos que ain no existen: como
WhatsApp y pagina Web, esto permite un acercamiento a clientes reales y potenciales que
brindard la oportunidad de concluir ventas y brindar un seguimiento post venta

personalizado.

Las estrategias a aplicar estan divididas en 3 partes fundamentales que se definen como:
Implementar un Manual Social Media, implementacion de nuevos medios digitales y
presentacion e informacién sobre el e-commerce, dichas estrategias se enfocan en que la
empresa pueda experimentar en nuevas plataformas digitales y mantener activas aquellas
con las que actualmente cuenta, todo esto por medio de la utilizacion de un manual de
social media que le permita crear contenido de una manera mas ordenada siguiendo
pardmetros establecido es decir con un camino trazado a cumplir teniendo en cuenta que el
fin Gltimo es mantener un contacto activo con los clientes al mismo tiempo que se crean

relaciones personalizadas para cerrar ventas y mantener la fidelizacion del cliente.



INTRODUCCION

La identificacion de estrategias mercadologicas en base a variables e indicadores
estrictamente analizados e interpretados mediante las herramientas metodoldgicas
establecidas para la interpretacion de datos y resultados obtenidos de las fuentes de
extraccion de informacion las cuales permitieron el desarrollo y aplicacion de un disefio de

marketing digital: caso préctico Calzado Arca.

El interés que despertd el realizar esta investigacion surge ante la necesidad de realizar un
estudio para la pequefia empresa (caso practico Calzado Arca) esta empresa es generadora
de productos con caracteristicas especiales, sus productos son elaborados de forma
artesanal y en la actualidad es visible que el mercado que demanda este tipo de productos
va en crecimiento y por ende se requiere determinar cudl seria el efecto en las ventas
mediante una aplicacion de campafia por medios digitales que tenga como finalidad atraer
a una mayor cantidad de clientes que demanden las diferentes lineas de productos de las

cuales esta a disposicion para los consumidores.

Los datos estadisticamente obtenidos mediante la encuesta aplicada para la recopilacion de
datos numéricos que permitieron realizar un analisis estadistico sobre aquellas variables
cualitativas y cuantitativas que dan relevancia a la toma de decisiones sobre las estrategias
mercadologicas aplicables a plataformas digitales para la toma de decisién segin su

viabilidad, rentabilidad y éxito segun los objetivos planteados para la empresa en estudio.

La recoleccidn, levantamiento, tabulacion, analisis e interpretacion de los datos obtenidos
mediante la encuesta aplicada a una parte significativa de la poblacion objetivo de esta
investigacion desempefia un papel sumamente importante dado que a partir de dichos
resultados y posteriores analisis se abren las puertas a las estrategias que en base a las
variables, oportunidades, riesgos, y fortalezas identificadas se presentaran para que la
ejecucion de las mismas sean coherentes con los objetivos que se han planteado a corto y

mediano plazo.



La implementacion de estrategias adecuadas puede crear acciones para captar nuevos

clientes o crear una base de clientes potenciales.

Permite a los usuarios expresarse y opinar sobre una marca o0 servicio, si todo trabaja
perfectamente, entonces las referencias serdn positivas y los usuarios tomardn como
opcidn su empresa para cubrir sus necesidades o resolver sus problemas. Obteniendo asi

mas clientes, mejorando las ventas y la rentabilidad.

La cercania con el cliente y la libertad de decision que se le da al permitirle opinar sobre
productos y servicios, compartir el contenido y construir lo que quiere consumir, han
hecho mas efectivas las estrategias en este campo del marketing.

Todo ello con la finalidad de conocer mejor a los clientes para determinar las estrategias y
tacticas adecuadas para obtener los mejores resultados de consumo y lograr un mejor

posicionamiento de la marca.



CAPITULO I:

| PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Descripcion del Problema:

Para Calzados ARCA el 100% del total de sus ventas se deriva de las compras que realizan
los dos segmentos que componen el mercado al cual estan dirigidas las diferentes lineas de

productos, siendo estos segmentos los siguientes:

v El Gobierno de El Salvador, quienes representan el 80% de las ventas totales
anuales de Calzado ARCA.

v Consumidor Final, este segmento representa tan solo el 20% de las ventas totales
anuales de Calzado ARCA.

El principal problema radica entonces en el hecho que se posee de un segmento
descuidado (consumidor final) con el cual se entabla poca comunicacion e interaccion y se

le proporciona una muy minina informacion sobre aspectos como:

Como realizar una compra de las diferentes lineas de calzado de las cuales se dispone en la
empresa. Y aunque si bien es cierto dicho segmento representa un porcentaje muy minimo
del total de las ventas, sin embargo, se requiere de una mayor atencion a dicho segmento

con el fin de ampliar la participacion de estos en el total de ventas de la empresa misma.

No se omite entonces el hecho que ante la falta de un Plan de marketing digital orientado
al consumidor final es casi imposible aumentar el nivel de participacion de estos en las
ventas de la empresa, y para revertir o en su defecto ampliar dicho rango de participacion
se debe prestar suma atencién a la necesidad de disponer, desarrollar y hacer uso de las
diferentes herramientas, plataformas y/o activos digitales de los cuales enriquecidamente
se dispone en la actualidad como medio de innovacion en la manera de hacer contacto con
los consumidores atrayéndolos al seno del proceso de compra iniciando desde el contacto

hasta la conversién de la venta misma.



1.2 Formulacién del problema

La problematica anteriormente detallada en la que poca comunicacion se posee y poca
atencion mercadoldgicamente hablando se ha dado a un segmento que lejos de representar
solo un 20% de las ventas anuales para Calzado ARCA, es un segmento con vias de

crecimiento, surgen las siguientes interrogantes:

¢ Qué cambios se lograrian en el comportamiento del consumidor final al hacer uso de una
plataforma virtual como medio alternativo y de innovacion para informar y comunicar a

los mismos acerca de los procesos y formas de realizar una compra?

¢Cual seria el grado de efectividad (conversion en ventas) al desarrollar estrategias de
marketing de contenido en medios sociales como Facebook, Instagram, WhatsApp, entre
otras, para incrementar el porcentaje de participacion del consumidor final en las ventas

totales de la empresa?

¢Qué factores y/o variables del entorno digital de Calzado ARCA podrian innovarse en
aras de fortalecer la percepcion del mensaje que se transmite al consumidor en los medios

digitales méas populares dentro de dicho segmento?

¢Qué margen de crecimiento y participacion del consumidor final en las ventas totales de
Calzado ARCA se lograrian al aplicar estrategias efectivas en los diferentes activos

digitales de la misma?

Ante las interrogantes que se han enunciado dada la problemética en estudio surge la
pregunta mas importante la cual se desarrollara a lo largo de esta investigacion y de la cual

se espera obtener datos y resultados satisfactorios.

1.3 Enunciado del problema

¢En qué medida influye el disefio de un plan de medios digitales en la captacion de nuevos

clientes y aumento en ventas de Calzado Arca?



1.4 Objetivos de la Investigacion

General

Establecer en qué medida un plan de Marketing digital contribuye al aumento en

la captacion de nuevos clientes y en el nivel de participacion de los consumidores

actuales en las ventas anuales para Calzado Arca.

Especificos

Identificar otras redes sociales que permitan extraer de los clientes
potenciales y actuales toda la informacion posible sobre procesos,
mecanismos Yy acciones que simplifiquen el proceso de compra de las

diferentes lineas de productos disponibles.

Analizar el comportamiento del consumidor por medio de un diagnoéstico
digital que comprenda el grado de efectividad para persuadir la intencion
de compra del consumidor en base a marketing de contenido en las

principales redes sociales de la empresa.

Establecer estrategias de comunicacién por medio de plataformas como
sitio web, App, redes sociales, u otro activo digital que permitan
aumentar la captacion y cierre de ventas orientado al Consumidor Final
para Calzado ARCA.



Il. MARCO TEORICO

2.1 Conceptualizacion del Marketing

En este apartado se enuncian diferentes conceptos desde la perspectiva y conocimiento de
diversos autores y/o especialistas en el tema relacionados de manera directa con el
marketing a fin de tener un panorama maés claro sobre la magnitud del tema que se esta

desarrollando en esta investigacion.

Desde la perspectiva de las personas ajenas a esta rama Marketing significa ventas, esto en
cierta medida es de otra manera explicada un sinénimo dado que el proceso de ventas esta
inmerso en el Marketing y sin embargo resulta vago e incierto afirmar que marketing es
solamente ventas. Unos de los especialistas mas reconocidos a nivel mundial por sus
aportes en relacion al estudio de este tema es el estadounidense Philip Kotler quien
establece que

“Marketing es el proceso por el cual los grupos e individuos satisfacen sus necesidades al

crear e intercambiar bienes y servicio™.

¢Pero que nos dice Stanton sobre el Marketing? Este menciona que “el marketing esta
constituido por todas las actividades que tienden a generar y facilitar cualquier intercambio

que tenga como finalidad, satisfacer necesidades y deseos humanos.

Son numerosas las definiciones que se pueden citar sobre marketing y dentro de las tan
enumeradas definiciones como también autores de las cuales se dispone una de las mas
relevantes es la definicion que nos brinda la A.M.A (American Marketing Association) la
cual establece que "El Marketing empresarial es el proceso de planificar y ejecutar el
concepto, precio, promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para crear

intercambios que satisfagan los objetivos particulares y de las organizaciones™

Finalmente se enuncia la definicion de Marketing que menciona Santes Mases, quien
afirma bajo su experiencia que "Marketing es una manera de concebir la relacion de
intercambio, con la finalidad de que sea satisfactoria a las partes que intervienen y a la
sociedad mediante el desarrollo, valoracion, distribucién y promocion, por una de las

partes de los bienes, servicios e ideas que la otra parte necesita”



Marketing no significa solamente ventas, va mas alla de un simple proceso de ventas, sin
un producto o servicio no existiria una venta, pero ;qué es producto? Segun Diego
Monferrer define producto como “una propuesta de valor, es decir, un conjunto de ventajas
gue contribuyen a satisfacer las necesidades. Esta propuesta de valor se materializa en una
oferta que supone una combinacion de productos fisicos, servicios, informacion,
experiencias, etc.” (2013, Fundamentos de Marketing, Pag. 20). Otra aportacion muy
valiosa sobre el significado de producto es la definicion de Miguel Angel Acerenza quien
establece que producto es “Todo aquello que se obtiene de un proceso de fabricacion o

manufacturacion, o de una fase de éstos” (Marketing Internacional, p. 86)

Las ventas no existen por si solas y no se dan bajo si mismas sin autores que ejerzan un
proceso de compra 0 venta, no solo se requiere la existencia de un producto o servicio, es
indispensable la existencia de un mercado, y Philip Kotler, Gary Amstrong, Dionisio
Camara e Ignacio Cruz, definen el término mercado como “Conjunto de compradores
reales y potenciales de un producto. Estos compradores comparten una necesidad o un
deseo particular que puede satisfacerse mediante una relacion de intercambio”
(Fundamentos de Marketing, Sexta Edicion, Philip Kotler y Gary Amstrong). Por otra
parte, también William J. Stanton aporta su propia valoracion sobre mercado afirmando a
este “como un lugar o area geografica en la cual operan los compradores y vendedores, se
ofrecen a la venta mercancias o servicios, y en el que se transfiere la propiedad de un
titulo. Un mercado también puede definirse como el conjunto de demanda por parte de

clientes potenciales de un producto o servicio” (Fundamentos de marketing, pp. 94 y 95)

Para que el Marketing se de en su mayor expendedor es necesario poseer el conocimiento,
herramientas y capacidad para hacer del marketing mix una herramienta util, efectiva,
rentable y sostenible, sin embargo sin un conocimiento previo y dominio de que es, 0
como funciona el marketing mix y su nivel de importancia, dificilmente se puede ser o se
puede esperar ser un ente competitivo en un mercado totalmente globalizado, por ello
entendamos el Marketing Mix como “el conjunto de herramientas tacticas controlables de
mercadotecnia que la empresa combina para producir una respuesta deseada en el mercado
meta. Dicha mezcla incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda

de su producto”. (Philip Kotler y Gary Amstrong, Fundamentos de Marketing, p. 63)



Se debe meditar en la importancia de poseer un adecuado equipo de investigadores y
conocedores sobre marketing para realizar estudios o investigaciones de mercados que
permitan establecer proyecciones exactas de la demanda y que nos permita recopilar,
registrar y analizar la informacion sobre las preferencias, necesidades y costumbres de los
consumidores de un producto o servicio, para Philip Kotler Investigacion de Mercado es
“el disefio sistematico, recoleccion, andlisis y presentacion de la informacion y
descubrimientos relevantes acerca de una situacion de mercadotecnia especifica a la que se

enfrenta la empresa”. (Direccion de mercadotecnia, p. 130)

Otro elemento indispensable relacionado al Marketing como tal es el termino Marca pues
es esta un atributo inmerso de forma directa en el producto. Pero ;qué es Marca o que
implica una marca? Bien pues Marca se define como “es un nombre, término, simbolo,
disefio 0 una combinacion de ellos, que trata de identificar los productos o servicios de un
vendedor o grupo de vendedores para diferenciarlos de la competencia” (Miguel Angel

Acerenza, Marketing Internacional, p. 88)

Los consumidores suelen relacionar precio con calidad o viceversa, pero pocos entienden a
ciencia cierta el significado de estos términos, por ello William J. Stanton define precio
como “la cantidad de dinero que es necesario para adquirir o cambiar una combinacion de

un producto y los servicios que lo acompanan” (Fundamentos de marketing, p. 420).

Pero que se puede decir sobre los canales de distribucion, no se puede omitir que es un
tema relevante y de suma atencién dado que si no se posee un adecuado canal de
distribucion de productos y/o servicios dificilmente se podra ampliar la cuota de mercado
que en su momento las empresas logran dado los efectivos planes de marketing
compuestos por estrategias de valor y rentables. Canal de distribucién se puede definir
como “una estructura formada por la misma organizacion de venta del productor, mas las
organizaciones de venta individuales de cada uno de los intermediarios que participan en
el proceso de comercializacion, mediante el cual el producto o servicio es transferido al

consumidor o usuario final” (Miguel Angel Acerenza, Marketing internacional, p. 120)



2.2 Marketing Digital

A inicios de la segunda década del siglo XXI, se puede hablar ya con plena seguridad de
una nueva concepcion del marketing que esta avanzando a pasos agigantados, aunque este
no ha eliminado nunca al modelo (tradicional), esto supone sin duda un complemento
indispensable a toda estrategia de mercadotecnia integrada que se aprecie a partir de ahora.
(Alvarez y Santo 2012).

La actual era del marketing digital trajo consigo numerosos avances que configuraron el
panorama precedente al de hoy. Esta fue la era de los grandes lanzamientos: Wikipedia
(2001), ITunes (2001), Skype (2003), Facebook (2004), YouTube (2005), Google Chrome
(2008).

La web 1.0, fue la primera (aparecié hacia 1990) y en ella solo se podia consumir
contenido. Se trataba de informacién a la que se podia acceder, pero sin posibilidad de

interactuar; era unidireccional.

La web 2.0, (aparecié en 2004) y contiene los foros, los blogs, los comentarios y después
las redes sociales que permite compartir informacion. Y aqui esta, de momento la mayor

parte de los consumidores.

La web 3.0 (fue operativa en el 2010) y se asocia a la web semantica, un concepto que se
refiere al uso de un lenguaje en la red. Por ejemplo, la busqueda de contenidos utilizando

palabras clave.

La web 4.0. Empez0 en el 2016 y se centra en ofrecer un comportamiento més inteligente
y mas predictivo, de modo que podamos, con sélo realizar una afirmacion o una llamada,
poner en marcha un conjunto de acciones que tendran como resultando aquello que

pedimos, deseamos o decimos. (Champagnat, 2018)

Con la aparicion de las primeras redes sociales, cuando las empresas y especialistas de
marketing entendieron estos canales como una nueva oportunidad para hacer

comunicacion, publicidad y darse a conocer en mayor profundidad a los clientes.

A raiz de esto, las marcas tanto las grandes como las pequefias, las conocidas y menos

conocidas, observaron que este mismo comportamiento provocaba una obligatoriedad de



tener visibilidad en Internet. En otras palabras, ahora es el cliente el que tiene la opinion y
debe ser capaz de buscar aquello que desea.

Las redes sociales y a las nuevas tecnologias de informacion permite el intercambio casi
instantaneo de piezas que antes eran imposibles, como videos, graficos, etc. Se comienza a
usar el internet no solo como medio para buscar informacion sino como comunidad, donde

hay relaciones constantemente y feedback con los usuarios de diferentes partes del mundo.

En esta nueva era se desarrolla el Marketing Digital por medio del cual los usuarios
pueden hablar de las marcas libremente, estos tienen un poder importantisimo que antes

solo se les permitia a los medios.

Las técnicas de comercializacién deben cambiar su paradigma. Si antes los distribuidores,
los medios, y los productores eran los que tenian el poder de opinion, ahora el foco debe
cambiar al usuario, este es capaz de buscar aquello que quiere, y no solo preguntar a los

medios dados si su decisién es correcta.

El objetivo genérico del marketing digital y del marketing tradicional es exactamente el
mismo: incrementar las ventas de los productos y/o servicios. Sin embargo, existen
amplias diferencias entre una rama y otra, que ademas confirma que apostar por el
marketing digital es sinobnimo de acciones mas eficaces y una mayor eficiencia en el

presupuesto de las empresas. (Logipymes, 2017)

El marketing digital aplica acciones por medio de canales digitales y estos estan en
continua evolucion y crecimiento, todo lo contrario que el marketing tradicional en el que
los canales permanecen estaticos y van adquiriendo menos importancia por parte de las
empresas. El marketing digital puede segmentar mucho mejor a los clientes permitiendo
ademas poder tener un mayor control sobre la inversién y a menor costo, los informes y la
venta van mucho mas alla de conocer los datos de facturacién, comprender como las
actitudes de los clientes cambia y como seran en los proximos afios permite plasmar

estrategias con sentido y con visién a largo plazo.

El marketing permite que la visibilidad se plasme en entornos en los que el cliente esta
cémodo y receptivo para aportarnos informacion util y de valor (Smartphone, foros de

opinion, redes sociales)



La experiencia del cliente esta ganando cada vez una mayor importancia hasta el punto de
poder llegar a ser el factor que mas influye en la decision de compra. Por ello para alcanzar
el éxito en el actual escenario digital las empresas deberén ser capaces de convertir todas
sus interacciones con los clientes en experiencias digitales satisfactorias, por ser unicas,
diferenciadas y personalizadas. No es suficiente con mostrar producto y hablar de sus
cualidades, tampoco hacer estudios de mercado y de comportamiento de los usuarios ni
detectar las necesidades. Actualmente es necesario interactuar con el cliente, hacerle
participe, conversar con él, evangelizarle y ganar su confianza. Ya no se habla de servicio

al cliente sino de ofrecerle experiencias.

Ahora los clientes se apoyan en otros clientes mas que en la publicidad para conocer un
producto, claro ejemplo de la incorporacion de los usuarios a la marca. Porque los clientes
digitales saben de la importancia de colaborar, quieren compartir su experiencia y tenemos
multiples herramientas digitales que lo permiten: Facebook, Twitter, Instagram,

Snapchat.1

Estos nuevos clientes digitales estan tan alejados del producto que en muchas ocasiones es
transparente para ellos. No quieren comprar una lavadora, quieren su ropa limpia. No
quieren un coche nuevo, quieren hacer un viaje en compafiia. No quieren comprarse
discos, quieren su propia lista de reproduccion con sus canciones favoritas, estos son sélo
unos pocos ejemplos de como los clientes estdn transforméndose en digitales, y esas
mismas palabras son las que se deben utilizar en la estrategia de las empresas:

Transformacién Digital. (Networking, 2016)
Algunas definiciones esenciales en el Marketing digital: EI marketing digital

Es la aplicacion de las estrategias de comercializacion llevadas a cabo en los medios
digitales. Todas las técnicas del mundo off-line son imitadas y traducidas a un nuevo
mundo, el mundo online. En el ambito digital aparecen nuevas herramientas como la
inmediatez, las nuevas redes que surgen dia a dia, y la posibilidad de mediciones reales de

cada una de las estrategias empleadas. (Digital M. M., 2017)
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Web 2.0

Nace la posibilidad de compartir informacion facilmente gracias a las redes sociales y a
las nuevas tecnologias de informacion que permiten el intercambio casi instantaneo de
piezas que antes eran imposibles, como videos, grafica, etc. Se comienza a usar internet no
solo como medio para buscar informacion sino como comunidad, donde hay relaciones

constantemente y feedback con los usuarios de diferentes partes del mundo.

SEO

Es la técnica encargada de la optimizacion de una pagina web en los motores de blsqueda.
Este recurso hace posible que las paginas web sean encontradas por los posibles clientes de
un sitio web, genera trafico organico y hace que las ventas aumenten. Si quieres aparecer

primero en Google tienes que aplicar esta estrategia. (Digital, 2017)
SEM

Es un tipo de publicidad online que se realiza en los motores de bdsqueda, consiste en
crear un anuncio publicitario y realizar un pago para que este se muestre en los buscadores

de manera inmediata. (Digital, 2017)

Social media

Medios sociales, Plataformas Online en las que la comunicacion es bidireccional. El
contenido es creado de manera conjunta entre todos los usuarios, a diferencia de lo que
ocurre en la mayoria de los medios de comunicacion de masas (TV, radio, prensa...).
Ejemplos de medios sociales: Facebook, Twitter, Instagram, Linkedin, Youtube, Vine,
Swarm, etc. (Bilnea, 2017)

Keyword

Una Keyword es una palabra o serie de palabras que las personas utilizan para buscar
informacién en los motores de busqueda. (Se considera como una sola Keyword tanto

“helado” como “helado de fresa™)
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Las Keywords son el elemento mas importante de las estrategias de posicionamiento, ya
que el disefio del sitio y la implementacion de las estrategias de Content Marketing se

basan en ellas. (Graniel, 2014)

KeywordResearch

Estudio que permite determinar cuales son las palabras clave exactas que las personas
utilizan para buscar cualquier tipo de informacién especifica. Estos estudios proveen una
radiografia de los sitios web del cliente y de los 10 primeros resultados por cada palabra

clave analizada.

Es recomendable que estos estudios se realicen previo el disefio de un sitio web, puesto
que estos proveen los planos técnicos para optimizar un sitio con relacion a las palabras

clave que la empresa desee posicionar. (Graniel, 2014)

Posicionamiento Organico

Este posicionamiento a menudo es el resultado de una campafa bien implementada de
SEO. EI posicionamiento organico se refiere a los resultados que aparecen debajo de los

anuncios que muestran los resultados.

El trafico proveniente del posicionamiento organico a menudo se considera mas valioso

que aquel proveniente de las campaiias PPC.

Este posicionamiento no puede ser comprado de forma directa con un motor de busqueda
(Google, Bing, Yahoo, etc.). (Graniel, 2014)

Campairias Pay Per Click (PPC)
Se refiere al nimero de clicks que tiene un link entre el nimero de impresiones.

Es una de las métricas méas utilizadas por una Agencia de Marketing Digital para
determinar la efectividad en una campafia de PPC, ya que nos dice cuadntas veces las
personas estan dando click en un anuncio en comparacion con el nimero de veces que éste

se muestra. (Marketing, 2015)


http://yeux.com.mx/seo-vs-ppc-una-comparacion-injusta/
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Backlink

Un backlink es un enlace que un sitio ajeno hace con el propio. Este es considerado como
uno de los factores mas importantes en el posicionamiento. Mientras méas popular sea el
sitio que provea el backlink, mayor peso tendrd una péagina ante los ojos de los motores de
busqueda, aumentando las posibilidades de posicionarse en un lugar mas elevado.
(Marketing, 2015)

Tasa de Conversion

Se refiere al porcentaje de personas que realizan la accion determinada en los objetivos de
una campafia. Estas acciones pueden estar enfocadas en suscribirse a un boletin de

noticias, descargar un archivo, realizar una compra, entre otras. (Marketing, 2015)
Landing Page

Es la primera pagina que una persona ve cuando visita un sitio web proveniente de un

anuncio (ya sea a través de campafias PPC o en Social Media).

Las Landing Pages deben estar disefiadas con la finalidad de que una persona realice una

accion especifica. (Marketing, 2015)
Opt-In

Registro que una persona realiza voluntariamente para suscribirse a una lista de correo y

ser contactado posteriormente.

Estos registros son la base de las campafias de email marketing, ya que, aunque su
adquisicion es mas cotosa, suelen ser prospectos mas valiosos y segmentados que los

obtenidos por las bases de datos masivas. (Graniel, 2014)
Conversion

En marketing online, la conversion se produce en ese momento ,magico en el que el

usuario realiza la accion clave que nos hemos puesto como objetivo.

Esta accion puede ser realizar un pedido, registrarse, suscribirse, consumir un contenido, o
lo que decidamos, siempre y cuando sea relevante y tenga una conexion directa con los

objetivos de nuestra actividad. (Valle, 2017)
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Embudo de conversion

En comercio electrénico y marketing online, este término representa el camino que recorre

el usuario hasta que genera una conversion. (Valle, 2017)

KPI

Key Performance Indicator, Indicador Clave de Desempefio.

Los KPI son las métricas que mejor reflejan el camino hacia la consecucién de los

objetivos ultimos de una organizacion. (Valle, 2017)
Landing page
Literalmente “pagina de aterrizaje”.

Landing page es el punto por el que entra a un sitio web un usuario que ha hecho clic en un
enlace publicitario o banner. Los expertos no se cansan de insistir en la importancia que
tiene dar al visitante la posibilidad de realizar una conversion en esa misma péagina de

aterrizaje, sin navegacion posterior. (Valle, 2017)

2.3 Herramientas para el diagnéstico digital

Son todas aquellas que se utilizan para evaluar, dar seguimiento y mejorar la relacion que
una empresa posee con sus clientes a través de los diferentes medios digitales y redes
sociales, mediante la obtencion de informacion, estadisticas y parametros que permiten
analizar a fondo el manejo y gestion de las diferentes plataformas digitales, esto con el fin

de que la empresa pueda mejorar en la relacién con sus clientes.
Woorank:

Ayuda a realizar un diagndstico, proporciona consejos practicos para mejorar el
posicionamiento de la pagina web. Revisa, entre otros factores: la estimacion del trafico y
su procedencia geogréfica, la popularidad del sitio en redes sociales, la optimizacion movil
(tiempo de carga, re direccionamientos, contenido flash, disefio adaptado), los re

direccionamientos con y sin www, la existencia de un archivo robot.txt y un sitemap


http://www.socialmediaycontenidos.com/50-terminos-imprescindibles-marketing-online-bien-explicados-1#Conversi%C3%B3n
http://www.socialmediaycontenidos.com/50-terminos-imprescindibles-marketing-online-bien-explicados-1#Conversi%C3%B3n
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XML, el grado de optimizacion del titulo y la descripcion de la web y cada una de sus
paginas, asi como de las iméagenes, la consistencia en las keywords, los links in-page, la
antigliedad del dominio y la usabilidad (longitud de la URL, favicon y pagina de error 404
personalizada, tiempo de carga, disponibilidad del dominio).

lustracion 1 Herramienta de diagnoéstico Woorank

O wooronik T s

Fuente: Obtenido de pégina oficial de Impresos Multiples

PageSpeedInsights.

Analiza todos los elementos que condicionan la velocidad de carga del sitio web, para
mejorar su rendimiento tanto en dispositivo movil como en ordenador. Cuenta con el
respaldo de Google. PageSpeedinsights genera también pequefias sugerencias para
mejorar la velocidad de carga de las paginas
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lustracion 2 Herramienta de diagnostico PageSpeedInsights

Pagespeed Insights
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Fuente: Obtenido de pagina oficial de Impresos Multiples

MetricSpot:

Revisa los principales elementos de SEO on-page y off-page de la pagina, y asigna una
puntuacion de 1 a 100. El analisis incluye revision del pagerank, estimacion del tréfico,
cuantificacion de backlinks, revision de redireccionamientos, keywords y etiquetas meta,
links internos, optimizacién de las imagenes, usabilidad, optimizacion para moviles,
notoriedad en social med ia. No emite consejos concretos, aunque si asigna una puntuacion

general a la pagina.

lustracién 3 herramienta de diagnostico
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Fuente: Obtenido de pagina oficial de Impresos Mdltiples
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Cognitive SEO.

Explora los enlaces entrantes a la web y realiza un pequefio diagndstico: nimero de
enlaces y procedencia, tipologia (dofollow o nofollow), autoridad del sitio, volumen de
links ganados y perdidos, anchor text, paginas que enlazan. La version gratuita sélo ofrece
un ranking limitado de origen de links, principales paginas enlazadas y anchor text més

relevantes, pero sirve para tener una valoracion general de la pagina.

llustracion 4 Herramienta de diagnostico cognitive SEO

CRha by L e N | i - G annne

Fuente: Obtenido de pagina oficial de Impresos Multiples

Majestic SEO.

Herramienta complementaria de la anterior para analizar los backlinks y la estrategia de
linkbuilding de una web, con version gratuita y de pago. No so6lo cuantifica los links
externos: también los representa en un grafico para analizar su evolucién y detectar

posibles acciones poco ortodoxas de SEO.
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lustracion 5 Herramienta de diagnéstico Majestic SEO

MAJESTIC
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Fuente: Obtenido de pagina oficial de Impresos Multiples

Facebook Insights

Se trata del apartado de analisis y estadisticas de las paginas de Facebook. Resulta ideal
para medir el alcance de tus publicaciones. Estos datos otorgan informacion muy util

acerca del contenido y formato que despierta el interés de la audiencia.

Algunos parametros que destaca esta herramienta son: Visitas a la pagina, Me gusta de la
pagina, alcance (de las publicaciones), interaccién (con todo el contenido publicado),

videos (reproducciones de los videos subidos a Facebook).
Sprout Social:

Permite analizar las estadisticas para medir el rendimiento y analizar las acciones en

redes sociales. Ademas, aporta varias opciones:

e Publicar en Twitter, Facebook, Google+ y LinkedIn
e Participar en conversaciones

e Informes de estadisticas en CSV Y PDF sin coste adicional
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lustracion 6 Herramientas de diagndstico de redes sociales

g SOLUCIONES PLATAFORMA TARIFAS SOBRE HOSOTROS

La plotaforma colaborativa de Sprout asegura comunicaciones on redes sociales mas Inteligentes, mas rdpidas y mas eficlenty
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Fuente: Obtenido de https://www.hoyreka.com/herramientas-analisis-redes-sociales/

Metricool:

Permite el analisis de redes sociales (Twitter, Facebook e Instagram), es decir mide la
situacion general de los contenidos y monitorizar la web o blog para saber coémo estan

funcionando los contenidos de la campafia

Esta herramienta permite:

e Averiguar qué sucede en tiempo real.
e Programar facilmente publicaciones.

e Seguir la evolucion de las redes.


https://www.hoyreka.com/herramientas-analisis-redes-sociales/
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lHustracion 7 Herramientas de diagndstico de redes sociales
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Fuente: Obtenido de pagina oficial de Metricool

YouTube Analytics

YouTube ofrece su propia herramienta para conocer todos los datos de métricas, estas son
algunas de ellas: Monitoriza las vistas, conoce las fuentes de trafico (de dénde vienen las
visitas), interaccion de los usuarios, monitorea la retencion de audiencia y examina el

ndmero de conversiones hacia el sitio web.

Google Analytics

Permite hacer un seguimiento de una estrategia seo y estrategia sem, con lo que se puede
medir el éxito de las campafias de marketing digital. Si conocemos el comportamiento de
nuestros visitantes y sabemos por donde se mueven en el sitio web, podremos conocer si
las estrategias online estan funcionando correctamente o debemos modificarlas para tener

mas éxito.



Entre otros analisis permite conocer sobre el cliente:

e Saber lo que les gusta.

e Su procedencia geografica

e Dispositivo utilizado: Smartphone, Tablet u Ordenador
e COmo nos encontraron en la red.

e Por donde se van de nuestra web.

e Que les gusta y que no de lo que ofrecemos.

lHustracion 8 Herramientas de diagndstico de redes sociales

| Aods

Epiee aanlza e rifnde s s e en 3 pases

ﬂ Reitsen Cogle A ﬂ el e deseguimit 0 Comozea asuaudenci
i “n “
1
A {

Lotnicouenecestamos e fomacn s e Gl sfoned Ot e sequmet e g 5 g, sl En ot s e v s sty

e Qe e Cooge el ot ece it 1 e

Fuente: Obtenido de plataforma de Google Analytics
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I1l.  DIAGNOSTICO DIGITAL

3.1 Andlisis de activos digitales de la competencia

ADOC

Empresas Adoc por su larga trayectoria busca cada vez actualizarse mas en los diferentes
aspectos digitales por lo que en cuanto a activos digitales cuenta con los diferentes medios

a continuacion analizados:

Pégina Web

lustracion 9 Pagina WebAdoc

Buscar .. O\

QUIENES SOMOS? UNIDADES DE NEGOCIO ADOCEN LA COMUNIDAD | CONTACTENOS [E] BOLSADE EMPLEO

HISTORIA

' HACEMOS QUE EL MUNDO

CAMINE MEJOR

Ver mas (+)

Fuente: Obtenida de la pagina web de ADOC



Cuadro 1 Estadisticas de la pagina Web de Metricspot

# de imagenes 10

Enlaces internos 31

Enlaces externos 2
Tiempo de descarga

Tamario: 3.2 kb

Velocidad: 3.2 kb/seg.

Tiempo descarga: 0.22 seg.

Google analytics No

N de errores 16

Facebook shares 163

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de MetricSpot
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La pagina Web de Adoc estd muy bien estructurada posee distintas imagenes bastante

acertadas en base a que desean transmitir, posee informacion sobre sus tiendas y marcas

los tiempos de descarga son muy aceptables ya que son sumamente rapido. Dentro de la

pagina web se encuentran enlaces externos e internos que permiten llevar al usuario a

diferentes paginas donde se encuentra informacion precisa y detallada.

Twitter

llustracion 10 P4gina principal de Twitter ADOC Centroamérica
- =¥,

ESTILOS SELECCIONADOS

Tweets  Siguiendo  Seguidores  Me gusta

631 102 307 929

ADOC Centroamérica

@ADOC ca ADOC Centroamérica @ADOC ca - 21 h

ADOC, es una tienda moderna con
calzado que se adapta a cualquier
momento para toda la familia, con estilos
tnicos en comodidad, calidad y moda.

outfits Q =)

Se uni6 en noviembre de 2015

Fuente: Obtenida de la pagina oficial de Twitter

Tweets Tweets y respuestas Multimedia

v
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Cuadro 2 Estadisticas de Twiter de Metricspot

Seguidores 241
Seguidos 104
Tweets 85.5%
Retweets 11%
0.59
Frecuencia de tweets tweets/dia
Tweets retweetados 21%
Marcados como favorito 44%
Antigliedad de la cuenta 2 afios

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de MetricSpot
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Adoc se encuentra desde hace dos afios en esta red social, el niUmero de seguidores es

mayor a los seguidos esto indica un interés de parte de los clientes en enterarse de las

actualizaciones de la empresa Adoc, su frecuencia de tweets es bastante elevado, tratan de

actualizar mediante fotos y videos cada dia para generar retweets diarios y que otros

usuarios lleguen a la pagina.

Facebook

lHustracion 11 Estadisticas de Fanpage Karma
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Cuadro 3 Estadisticas de Facebook de Fanpage Karma

Likes 386,000
Rendimiento del perfil 4%
Compromiso 0,040%
Alcance N/a
Evolucion semanal 0%
Valor publicitario 1.9ke
Interaccion de las publicaciones 0.019%
Publicaciones por dia 2,2

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de Fanpage Karma
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En Facebook posee mas de 86,000 seguidores el contenido gréafico que poseen es atractivo

y llama la atencion de muchos seguidores que comentan y preguntan sobre sus productos,

presenta un muy buen nivel de respuesta y se acoplan a las festividades especiales en el

afio lo que provoca impresiones y comentarios en la Fanpage.

Instagram

Cuadro 4 Estadisticas de Instagram

Seguidores 46,000
Siguiendo 1004
Publicaciones 1746
Nivel de respuesta en

comentarios Nula

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de Instagram de ADOC

Adoc no se queda atrds en una red social popular entre los jovenes Millenials y esta

presente en Instagram en donde cuenta con alto nimero de seguidores donde exponen sus

productos y ofertas, sin embargo, no dan respuestas a los comentarios es mas una red de

exhibicion de los productos que poseen.
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INDUSTRIAS CARICIA

Industria Caricia posee péagina Web, Facebook e Instagram que son sus herramientas
digitales principales, las cuales estan enfocadas al sector juvenil y dia a dia estan siendo
actualizadas para ofrecerle al cliente las novedades que la tienda posee, asi mismo los

clientes utilizan el Instagram para preguntar sobre precios y existencias.

Pagina Web

lustracién 12 Pagina Web Industrias Caricia
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Fuente: Obtenida de la pagina Web de Industrias Caricia

Cuadro 5 Estadisticas de la pagina web de Metricspot

No de iméagenes 11
Enlaces internos 18
Enlaces externos 2
Tiempo de descarga
Tamafo: 3.1 kb
0.11
Velocidad: kb/seg.
Tiempo descarga: 28.17seq.
Google analytics Si
Facebook shares 131

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de MetricSpot
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En la pagina web se encuentran distintas imagenes y enlaces correspondientes a Industrias
Caricia sin embargo el tiempo de descarga es demasiado lento esto ocasiona que el cliente
no utilice debidamente dicha herramienta, puesto que necesita ahorrar tiempo haciendo

mas veloz el proceso y no estancarse en algo poco util

Facebook

llustracion 13Estadisticas de Fanpage Karma
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Fuente: Obtenida de la pagina Web de Industrias Caricia

Facebook

Cuadro 6 Estadisticas de Facebook de Fanpage Karma

Likes 88,000
Rendimiento del perfil 56%
Compromiso 1.3%
Evolucion semanal 1.1%
Valor publicitario 9.4ke
Interaccion de las publicaciones 1.2%
Publicaciones por dia 1.3

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de Fanpage Karma

En Facebook presenta un rendimiento considerable ya que siempre corresponde a los
usuarios que preguntan sobre los productos, promociones y tiendas; lo que permite ser una

considerable opcion para aquellos usuarios que necesitan respuestas con rapidez.



Instagram

Cuadro 7 Estadisticas de Instagram

Seguidores 2393
Siguiendo 153
Publicaciones 267
Nivel de respuesta en

comentarios 75%

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de Instagram Industrias Caricia
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Industrias Caricia se encuentra en Instagram con un numero de seguidores bastante

extenso lo que le permite exponer a sus clientes la variedad de productos que posee en

stock y las diferentes promociones que posee

COCO CANELA

Coco Canela se caracteriza por tener una linea gréfica muy colorida y llamativa para su

segmento de mercado principal, las mujeres, con ello permite que estas se sientan comodas

navegando en su pagina y pasando por sus distintas redes sociales.

Pagina Web

lHustracion 14 Pagina Web de Coco Canela

MENU

Fuente: Obtenida de la pagina Web de Coco Canela
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Cuadro 8 Estrategias de la pagina web de Metricspot

No de iméagenes 40

Enlaces internos 58

Enlaces externos 17

Tiempo de descarga

Tamario: 29.86 kb
4.98

Velocidad: kb/seg

Tiempo descarga: 6.04 seg.

Google analytics Si

N de errores 38

Facebook shares 110

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de MetricSpot

Coco Canela posee una pagina Web bastante llamativa para su publico, posee el plus de
poder usar una carretilla y hacer las compras por su propia cuenta, sin embargo, el nimero
de errores que posee son muchos, el nUmero de enlaces externos y paginas secundarias
sospechosas son suficientes como para que los usuarios sientan temor al hacer uso de esta

herramienta.

Twitter

lHustracion 15 Estadisticas de MetricSpot
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Coco Canela posee un gran numero de seguidores, esta en Twitter hace 6 afios lo que le ha
permitido conseguir muchos fans mediante dicha red social en donde comparte diferente
informacion acerca de su calzado y accesorios, el contenido grafico es bastante Ilamativo

por lo que logra conseguir muchos favoritos de su publico mayormente mujeres.

Cuadro 9 Estadisticas de Twitter de Metricspot

Seguidores 1509
Seguidos 1316
Tweets 88%
Retweets 9%
0.63
Frecuencia de tweets tweets/dia
Tweets retweetados 23%
Marcados como favorito 65%
Antigliedad de la cuenta 6 afios

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de MetricSpot

Facebook

lHustracion 16 Estadisticas de Fanpage Karma
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Fuente: Obtenido de estadisticas de Fanpage de Facebook.



Cuadro 10 Estadisticas de Facebook de Fanpage Karma

Likes 99,000
Rendimiento del perfil 11%
Compromiso 0,360%
Evolucion semanal 0.17%
Valor publicitario 3.3ke
Interaccion de las publicaciones 0.185%
Publicaciones por dia 1.9

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de Fanpage Karma
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En Facebook posee una interaccion con su publico bastante comprometida, y realizan

diferentes publicaciones al dia y concursos en fechas especiales, permitiendo que los

usuarios se mantengan atentos a las diferentes publicaciones y a comentar y compartir el

contenido que se comparte.

Instagram

cuadro 11 Estadisticas de Instagram

Seguidores 44,500
Siguiendo 2555
Publicaciones 3012
Nivel de respuesta en

comentarios 75%

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de Instagram Coco Canela

Coco Canela se encuentra activo en Instagram su nivel de respuesta hacia sus seguidores

es bastante eficiente, las fotografias que publican con frecuencia ocasiona que en

Instagram tengan muchos seguidores al pendiente de sus actualizaciones y promociones

que también realizan.
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3.2 Anélisis de los activos digitales de la empresa

Calzado Arca

Calzado Arca intentd en el afio 2016 crear una pagina web sin embargo debido a la falta de
un encargado desistieron al seguimiento de dicha pagina, en la actualidad solo cuenta con

Fan Page en Facebook que es donde se promocionan y realizan pedidos.

Facebook:

lHustracion 17 Pagina oficial Fanpage Calzado Arca
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Fuente: Obtenida de la pégina oficial de Facebook de Calzado Arca
Cuadro 12 Estadisticas de Facebook

Likes 22,000
Publicaciones por dia 0
Ultima publicacion 19 de octubre 2017
Videos publicitarios 3
Personas hablando de la pagina 11

Fuente: Elaboracion propia de equipo de trabajo de Especializacion de Marketing Digital
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Actualmente la pagina de Facebook se encuentra inactiva desde el 17 de octubre no se

realizaron mas post ni actividades o concursos que solian hacer mediante la fan page, esto

debido a que no cuentan con una persona encargada para darle seguimiento a esta red

social.

lustracion 18 Estadisticas Fanpage Karma

Calzado ARCA

Login para wer

Fuente: Obtenida de estadisticas fanpage Karma

Cuadro 13 Estadisticas de Fanpage Karma

Rendimiento
del perfil

S 0’ 0

Rendimiento del perfil 5%

Compromiso 0%

Alcance N/a

Evolucion semanal 0%
Valor publicitario 0

Interaccion de las publicaciones 0%

Fuente: Elaboracion propia utilizando datos de Fanpage Karma

Los datos muestran la realidad que esta aconteciendo con la pagina de Facebook e indica

que esta inactiva y de esta manera no genera mayor alcance ni mayor interaccién con

clientes reales y potenciales, de esta manera pierden la oportunidad de concretar nuevos

negocios. Asi mismo hay personas que preguntan o comentan sus experiencias las cuales

no reciben mayor respuesta.
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3.3 Determinacion del target

Calzado ARCA en la actualidad y por largos afios en su trayectoria en el rubro de calzado

artesanal ha estado (y continda estando) dirigido y enfocado a dos grandes segmentos los

cuales componen su Mercado total, estos dos segmentos son:

Gobierno de EI Salvador quienes representan el 80% del total de las ventas anuales
de ARCA, por medio del programa impulsado durante los Gltimos 8afios de parte
del Gobierno en turno y el anterior, quienes en coordinacion con el MINED
promueven y desarrollan el programa Paquete Escolar dirigido a estudiantes del
sector publico quienes cada afio reciben en concepto de subsidio un paquete dentro
del cual se incluye el derecho a 2 pares de calzado por alumno para todo el afio de

estudio.

Consumidores Finales, este segmento representa el 20% de las ventas anuales de
Calzado ARCA, y esta compuesto por todos los consumidores minoristas,
particulares, que realizan compras del calzado artesanal fabricado en la empresa de
manera N0 muy repetitiva y quienes realizan dichas compras ya sea por via directa

(visitando la empresa) o indirecta (por medio de intermediarios).

Identificados los dos grandes segmentos a los cuales estan dirigidos todos los esfuerzos

mercadologicos, de ventas, administrativos, etc., se ha valorado y determinado para fines

de esta investigacion que el Publico Objetivo(o Target en Ingles) es el que esta compuesto

por los Consumidores Finales y es a este segmento a quienes estaran dirigidos todos los

esfuerzos y propuestas de estrategias de Marketing con el fin de incrementar la

participacién de este segmento en las ventas totales anuales para Calzado Arca.



3.3.1 Demogréfico

Cuadro 14 Cuadro determinacion del Target de Calzado Arca/ Demografico

Segmentacion Segmentacion de mercado
Genero Hombres y Mujeres
Edad 15 afios-45afios

Ocupacion u oficio Empleados y/o estudiantes
Educacién Bachillerato — Universitarios

Ingresos $304.17 Sueldo minimo +

Ciclo de Vida divorciados, con y/o sin hijos.

Clase Social media baja — media alta
Fuente: elaboracion propia del equipo de trabajo de Especializacion de Marketing Digital

3.3.2 Tipo de Industria
Cuadro 15 Tipo de Industria

Segmentacion Segmentacion por tipo de industria

Tipo de Industria Manufactura
Fuente: Revista Trimestral BCR de El Salvador, Julio-Septiembre 2017, pag. 73

3.3.3 Geografia

Cuadro 16 Cuadro determinacion del Target de Calzado Arca/Geografia

Segmentacion Segmentacién de mercado
Region Geografica Ciudad Delgado

Tamano de la region 33.42 km2

Densidad Urbana

Fuente: Elaboracion propia del equipo de trabajo de Especializacion de Marketing Digital

Jovenes y adultos soleteros, casados, acompafiados,

34
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3.3.4 Generacion y motivaciones

Cuadro 17 Tipos de generaciones

Generacion X Generacion Y o Generacion Z
Millenials
Periodo 1965-1981 1982-1994 1995-2010
Personalidad = Escéptico Confidente Influenciadores
Ferozmente Pensamiento social Astutos
independiente
Trabajo Actitud desafiante y Autosuficientes
balance/vida retadora
Fortalezas Adaptacion al Dedicado Autodidacta
cambio
Competente Optimista ante Répida adaptacion
situaciones dificiles
No intimidado por la Tecnologico
autoridad
Motivaciones Participacion de Oportunidades de Seguridad econdmica
trabajo flexible ascenso
Proveer planes de Remuneracién econémica Crecimiento y desarrollo en el
desarrollo ambiente laboral
Libertad Reconocimiento al esfuerzo

Fuente: (Venezolana, 2009)
e Generacion X

Generacion Jones es un término acufiado por el historiador de la cultura Jonathon Pontell para
referirse a un grupo de personas nacidos entre los afios de 1965 a 1981, es una generacion
privilegiada por haber nacido en un ambiente sin guerra en un tiempo de prosperidad
econdmica, son conocidos como Yuppies por haber prosperado como jovenes profesionales.
(Prucommercirle.com, 2012)

La generacion X, fueron los pioneros de la informatica, incluyen personas como Steve
Jobs y Bill Gates. Ademas, tienen una fuerte tendencia a influir en las elecciones y son un
grupo de mercado extremadamente valioso para los anunciantes. Son activos en sus
comunidades y capaces de equilibrar el trabajo, familia y esparcimiento. (Miller, 2012)

Algunas caracteristicas de este grupo de personas son: escépticos, ferozmente
independientes y trabajo/balance de vida, una de sus metas es llegar arriba rapido y con la
mejor oferta posible lo importante es destacar. (Prezno, 2014)



36

Motivaciones

Las motivaciones de esta generacion es principalmente el logro de metas, para quienes
pertenecen a este grupo no buscan necesariamente un gran estatus, pero si necesitan
sentirse reconocidos por su esfuerzo. Otra motivacion muy importante es la basqueda de
tiempo libre para poder descansar.

e Generacion Y o Millenials (1982 — 1994)

La Generacion Y. Se trata de jovenes de no mas de 36 afios, que priorizan los horarios
flexibles, las relaciones informales y el control de sus propias agendas.

A diferencia de sus antecesores, no aspiran a trabajar 12 horas diarias ni a ser los Gltimos
en apagar la luz de la oficina. Tampoco quieren permanecer demasiados afios en una
firma.

Confidente, pensamiento social, actitud desafiante y retadora son algunas caracteristicas de
esta nueva generacion.

A su vez, estos jovenes creativos e innovadores, tienen dificultades a la hora de seguir
directivas rigidas y acoplarse a organigramas tradicionales. Esto tiene que ver con un
factor socioldgico: al casarse y tener hijos mas tarde que sus padres, “aprovechan” mas su
juventud: son “adolescentes”, segiin observa, vicepresidente de RR.HH. de Coca-Cola

Latinoamérica Sur. (Alejandro Melamed, 47)
Motivacion

“Irrumpieron nuevos valores, como calidad de vida y tiempo personal, que hacen que la
motivacion principal de los jovenes sea la libertad”, argumenta Jorge Fernandez Belda
(48), director de la division Desarrollo y Cambio Organizacional de la consultora CB &

Asociados. “Son profesionales muy aptos, pero emocionalmente inmaduros”,

A este grupo de personas suele gustarles recibir elogios en publico y esto les motiva a
seguir con sus actividades, son superiores tecnologicamente a generaciones anteriores.
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e Generacion Z

Esta generacion llegd para cambiar las reglas del marketing digital, comprende un grupo
de personas nacidas entre 1995 — 2010

Actualmente los primeros integrantes de la Generacion Z se encuentran en una etapa ya
sea a punto de terminar su vida universitaria o ya en busca de un empleo, mientras que los
mas jovenes se ven en el dilema de elegir una carrera para estudiar.

Se caracterizan por ser astutos y autosuficientes, realistas, con alta capacidad de resiliencia
y adaptacion al entorno, mas extrema en sus actitudes y comportamientos hacia los medios,
pero cuidadosa de su privacidad “online”, esta generacion se niegan ser aprendices
pasivos, en su lugar esperan estar plenamente comprometidos y formar parte del propio
proceso de aprendizaje. (Esteban, 2017)

Su sociedad transcurre en Internet, por lo que estan acostumbrados a las interacciones
sociales en medios virtuales méas que en la vida real. Como consumidores, se mueven con
facilidad entre el mundo “offline” y “online”, y viven en hogares que gastan mdas en
compras, pero tienen presupuestos definidos y siguen marcas que conocen o lideran sus
segmentos.

Motivacion
Sus motivaciones principales son la seguridad econémica y la busqueda de comodidad.

Las principales motivaciones de esta generacion son: crecimiento y desarrollo en el
ambiente laboral, buena remuneracién, reconocimiento del esfuerzo, responsabilidad
social y trabajo en equipo. (Magazine, 2017)
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3.3.5 Aspiraciones y objetivos
e Generacioén X,

Aspiraciones, mantener en armonia cada etapa de sus vidas.

La mayoria de los miembros de la llamada generacion X tienen vidas activas, equilibradas
y felices, el éxito en la vida para esta generacion es “tener una familia feliz (85,3%),
disfrutar la vida (46,3%), vivir rodeado de buenos amigos (37,8%) y no depender del
dinero (37,7%) y dedican su tiempo libre a la cultura, el ocio al aire libre o la lectura.
(Varilux, 2017).

Objetivos

Estudiar algo mas que una carrera universitaria porque les interesa tener éxito, y asi lograr
una mejor oportunidad de empleo ya que no les gusta quedarse estancados sino ser
promovidos a un mejor puesto de trabajo logrando asi una mejor calidad de vida.

e Generaciéon Y o

Millenials Aspiraciones

Realizan su trabajo buscando oportunidades de ascender a escalas corporativas
contribuyendo asi a la empresa en la que trabaja.

El monto de sus ingresos es otra motivacién importante para esta generacion para el
mejoramiento de su calidad de vida. (Varilux, 2017, pag. 141)

Objetivos

Buscan la felicidad en sus vidas, buscan la mejor oferta de dinero con respecto a
desempefio de sus actividades profesionales, el logro de culminar una excelente formacién
académica es uno de los objetivos méas importantes.
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e Generacion Z

Aspiraciones

Lo jovenes de esta generacion son dindmicos y emprendedores su principal aspiracion es
la busqueda de autonomia en el entorno laboral, reclaman entornos de trabajo flexibles que
permitan la conciliacion y un mayor dinamismo, no se conforman con ser sujetos pasivos
de marcas y publicaciones, desean producir sus contenidos y asi lo hacen atraves de redes

sociales.

Obijetivos

Ser trabajadores enfocados. La cultura del “hdgalo usted mismo” y el acceso a la
colaboracion en linea es lo que moldea los objetivos de trabajo y autoempleo de la
generacion Z.

Buscan convertir sus aficiones en trabajos de tiempo completo y se proponen comenzar su
propio negocio algun dia.

Quieren marcar una diferencia en el mundo. Se preocupan por la huella que dejan los seres
humanos en el planeta y se sienten atraidos a participar como voluntarios en alguna causa

benéfica.

3.3.6 Actitud y comportamiento

Generacién X
Actitud

Siempre con una actitud positiva al logro de sus metas, ferozmente independiente,
orientado a resultados, pragmatico, escéptico, es muy leal a la empresa en la que trabaja.
(Carabobo, 2009)

Comportamiento
Tienen facil acceso a la informacién a través de la tecnologia, muchos de ellos tienen un

conocimiento global del mundo y valoran las diversas culturas, experiencias y ambientes.
Tienden a aceptar las diferencias y miden a las personas por la calidad de su rendimiento,

No por sus caracteristicas.
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La Generacion X, la primera en crecer con las PC, ya presentes en sus vidas esta conectada

y utilizando los medios de comunicacion de forma inteligente.

Generaciéon Y o Millenials
Actitud

Los Millenials poseen una actitud desafiante y retadora a la vez son entusiastas,
emprendedores y confiables. (Varilux, 2017, pag. 150)

Mucho se ha dicho acerca de las caracteristicas de la Generacion Y, y sus cualidades y
areas de oportunidad, pero sin lugar a dudas esta generacion esta decidido a dejar huella 'y
hacerse notar.

Comportamiento

Es una generacion adicta a la tecnologia. Por la adiccion que padecen, los Millenials se
desarrollan en su personalidad una serie de caracteristicas que los induce a ser
impacientes, no tolerantes al estrés y en un mundo donde la inmediatez debe ser un
elemento esencial.

Quizas esta sea la razén por la que los Millennials son tan sociales. Se estima que el 88%
de ellos posee redes sociales. (Genwords, 2017)

Para los Millennials las experiencias digitales negativas generan un impacto
profundamente perjudicial en relacion a otras generaciones.Es un hecho que los
Millennials amancomprar por Internet. La mayoria no concretaria una compra sin su
dispositivo movil. El 87% de ellos tiene su Smartphone consigo, asi lo afirmé un estudio
realizado por Mitek y Zogby Analytics.

De igual forma, de acuerdo a datos publicados por Chase, el 83% de esta generacion
realizan compras por impulso. Esto es posible que se deba a su necesidad de llenar un
vacio incesante en su ser o la vulnerabilidad de su personalidad.

El comportamiento de los Millennials en Internet es obsesivo, sobre todo para aquellos
que llevan su Smartphone, pues el 80% de ellos afirma que consultar su dispositivo movil
es lo primero que hacen al levantarse.


https://blog.educaweb.mx/consejos-de-orientacion-vocacional-para-una-insercion-laboral-exitosa/
https://blog.educaweb.mx/consejos-de-orientacion-vocacional-para-una-insercion-laboral-exitosa/
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Generacioén Z

Actitud

Son jovenes que muestran ambicion por su trabajo y que conocen y tienen claros los
beneficios de internet y las compras online. Por ello lo mejor es conocer sus necesidades e
intereses y desarrollar campafias acordes con ellos. Son un grupo con una actitud positiva
sobre la ecologia y el consumo verde, que habita en un mundo amenazado por el
terrorismo y que sobrevive a crisis econdémicas y politicas. Por tanto, la realidad en la cual
han sido destinados a vivir los hace mas sensibles, comprometidos y concienciados con el
mundo que les rodea.

Comportamiento

Estan familiarizados con las redes sociales, son expertos en las aplicaciones moviles y en
las plataformas para compartir y descargar contenidos en linea o tecnologias tactiles y son
los hermanos menores de los Millenials. Les gusta colaborar con las marcas usando
tecnologia de transmisién en vivo. Les atrae que los inspiren con causas sociales a las
cuales se puedan unir. Otra forma es educarlos y ayudarles a construir una experiencia.

Son dependientes de la tecnologia y se mueven en el mundo virtual y las redes sociales en
la que se sientan mas comodos para expresar sus opiniones y emociones

Al abordar el tema de las generaciones nos permite establecer estrategias adecuadas de
Marketing Digital que ayuden a Calzado Arca a obtener resultados positivos con respecto
al incremento de sus ventas. El cuadro contiene un resumen de las caracteristicas mas
relevantes de las generaciones tomadas en cuenta para la investigacion de aplicacion de
Marketing digital para Calzado Arca. EI mundo cambia rapidamente y asi los gustos y
referencias de las personas, es por eso que Calzado Arca también ha evolucionado sus
productos para satisfacer las nuevas exigencias, es por esto que se han tomado en cuenta
las generaciones X, Y y Z ya que constan de un grupo de personas de entre 15-45 afios
para mujeres y 18-45 afios para hombres que tienen caracteristicas para ser compradores
potenciales de los productos de Calzado arca exigencias que van desde las caracteristicas
mas esenciales como a comodidad hasta las mas exigentes como el disefio Unico de los
zapatos.
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IV INVESTIGACION

4.1 Sondeo de marca (Test)

Se utiliza para descubrir como una marca esta presente en determinada poblacion y la
aceptacion o presencia con la que cuenta, es importante en toda investigacién hacer un
sondeo previo que permita analizar adonde estamos y lo que queremos transformar y

lograr.

411 Disefio de investigacion (método, enfoque, tipo, célculo de muestra, entre otros)

Enfoque de la investigacion

Mixto: combinacion del enfoque cualitativo y cuantitativo. (Sampieri Roberto, 2010, pag.
3). Se utilizara el enfoque mixto debido a que es un conjunto de procesos sistematicos,
empiricos y criticos que implican la recoleccion y el analisis de datos cuantitativos y
cualitativos, asi como su integracién y discusion conjunta, para lograr un mayor
entendimiento del fendmeno que estd bajo estudio. Este enfoque permite lograr una
perspectiva mas amplia y profunda del tema que se estudio, se produjeron datos mas

“ricos” variados mediante la multiplicidad de observaciones ya que se consideran diversas

fuentes y tipos de datos, ambientes y analisis.
Alcance de la investigacion

Para la investigacion se aplicara el disefio descriptivo correlacional, éste nos muestra el
establecimiento de relaciones entre variables en un determinado momento, demuestra que
las variables estén puramente correlacionadas o relacionadas. La utilidad principal de los
estudios correlacionales es saber cdmo se puede comportar un concepto o una variable al
conocer el comportamiento de otras variables vinculadas. Es decir, intentar predecir el
valor aproximado que tendrd un grupo de individuos o casos de una variable a partir del

valor que poseen en la o las variables relacionadas. (Sampieri, 2015, pag. 81)

La determinacion de este disefio se tomO en cuenta porque segun el enunciado del
problema se pretende encontrar como las variables que actuan entre si, es decir la
aplicacion de una plataforma de medios digitales y su relacion con el incremento en las

ventas con respecto a los consumidores finales de Calzado ARCA.
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Tipo de estudio

Para la investigacion se utilizara el tipo no experimental: estudios que se realizan sin la
manipulacion deliberada de variables y en lo que solo se observan los fendmenos en su

ambiente natural para después analizarlos. (Sampieri Roberto, 2010, pag. 149)

Son los estudios en los cuales no se hacen variaciones en forma intencional, es decir se
llevan a cabo observaciones de fendmenos, en este caso los consumidores finales ante un

plan de medios digitales tal como se dan en su contexto para posteriormente interpretarlos.

El tipo de investigacion no experimental bajo el cual se desarrollard esta investigacion es
el: Transaccional o Transversal dado que este tipo nos muestra la recoleccion de datos en

un solo momento, en un tiempo unico. (Sampieri Roberto, 2010, pag. 151)

Para la recoleccion de datos de Calzado Arca serd necesario dichos tipos de investigacion
porque se realizaran encuestas en el municipio de Ciudad Delgado actividad que se llevara
a cabo en un mismo momento a un grupo de personas con caracteristicas especificas que
podran generar una interpretacién mas efectiva del momento estudiado.

Unidad de analisis

Segun Hernandez Sampieri, la unidad de analisis es “quienes van a ser medidos™. (2003,

pag. 117). Los cuales pueden ser objetos, sucesos o comunidades de estudio

Cuadro 18 Unidad de Analisis.

INCLUSION EXCLUSION
Hombres y mujeres entre 18-45 afios Nifios de 1-17 afios y adultos de 46 afios en
adelante
Hombres y mujeres que trabajan y estudian Hombres y mujeres que no trabajan ni estudian
Trabajadores con un sueldo $304.17 0 mas Trabajadores con un sueldo menor al minimo
Personas que gustan de productos artesanales Personas que no gustan de productos artesanales

Personas residentes de la zona Urbana de C. Personas residentes de la zona Rural de C. Delgado
Delgado

Hombres y mujeres perteneciente a la clase Hombres y mujeres que no pertenezcan a clase
social media baja — media alta social media baja-media alta

Fuente: (Elaboracion propia)
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Para el caso de Calzado ARCA la unidad de analisis sera el grupo de mujeres y hombres
que estan dispuestos a adquirir un producto con caracteristicas especiales elaboradas de

manera artesanal.

Hombres: Edad 18-45 afios , ya sean empleados o estudiantes, que pertenezcan a una clase
social media baja — media alta, con un nivel educativo: bachiller- universitarios, con
ingresos de $304.17 como base, este publico esta muy interesado en obtener zapatos para
toda ocasion, desde los estilos mas conservadores hasta lo mas aventureros, que les
permitan sentirse Unicos lo cual es una de las mayores satisfacciones del ser humano, por
lo tanto, tener variedad de estilos para todo tipo de personalidades es imprescindibles en

Calzado Arca.

Mujeres: Edad 18-45afios, empleadas y/o estudiantes, clase social media baja- media alta,
nivel educativo bachiller — universitarias, ingresos $304.17 como base, estilo de vida
activo, las cuales les encanta sentirse bellas, comodas, Unicas. El tiempo pasa muy rapido y
la moda con ellas por eso la variedad de estilos que se ofrecen son para estas mujeres
trabajadoras, estudiantes, amas de casa que disfrutan de lo moderno que pueden ser
utilizados para cualquier tipo de ocasion. Una de las principales caracteristicas de este
grupo es que gustan de zapatos elaborados de manera artesanal.

Estas personas son residentes de San Salvador, Ciudad Delgado, con ingresos igual o

mayores al salario minimo. ($304.17)

Universo y muestra

El universo establecido para la investigacidn esta compuesto por 5,500habitantes, segun el
altimo censo realizado en El Salvador, manifiesta una tendencia de concentracion el area
urbana, dicho total incluye hombres y mujeres de Ciudad Delgado. (DIGESTYC, 2007)
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Presentacion de grupos de edades, tal como se puede observar la poblacion

econdmicamente activa

7000

10.3%
10.3%

9.9%
10.1%
9.7%
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Fuente: RTI Fundacion Nacional para el Desarrollo en conjunto con USAID

Muestra
Para el célculo de la muestra se utilizara la formula de poblacion finita esto como

resultado de que el mercado meta es menor de 10,000 individuos, y en base a lineamientos
de la Universidad de El Salvador segin documento sobre seleccién de la muestra se
requiere obtener en esencia un subgrupo de elementos que pertenecen a un conjunto

definido de caracteristicas de la poblacion en estudio. (Ver anexo N° 1)

Formula de poblacidn finita:

Para el calculo de la muestra se utilizara la siguiente formula:

n: paN
pa+(N-1)
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Donde:
N: Poblacion 5,500 personas econdmicamente activas (DIGESTYC, 2007)

n: Muestra

p: Probabilidad a favor

q: Probabilidad en contra

Z: Nivel de confianza 95%

e:Error: 0.05

n: (0.5) (0.5)(5,500)
(5,500-1)+ (0.5) (0.5)

n: 5,281.375

13.7571

n: 383 el nimero de personas encuestar

Para el célculo de la muestra se tomaron en cuenta los individuos ya sean hombres o
mujeres que se encuentren laborando y/o estudiando, que tengan edades de 18 — 45 afios de
edad, estas personas ademas tienen la capacidad econémica por ingresos directos o
indirectos de poder adquirir los productos de Calzado Arca, esto ayudara a caracterizar de
una manera mas sencilla a la poblacion de la investigacion y reduce el margen de error en

los resultados obtenidos.

412 Definicion de instrumento (sondeo)

El cuestionario a utilizar estara compuesto por 15 preguntas cerradas y abiertas, asi mismo
se incluiran preguntas filtro debido a que se estan tomando en cuenta un segmento de

mercado previamente definido para el estudio.

Se llevara a cabo mediante el uso de una guia de preguntas previamente estructurada que
contendra aspectos importantes sobre el comportamiento ante cambios en el proceso de

compra que realizan los consumidores.



4.2 Entrevista con la entidad

4.2.1 Guioén de entrevista

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
Facultad de Ciencias Econémicas

Escuela de Mercadeo Internacional

“eeayagd SRULTURS
Universidad de El Salvador

Srcia b bbstnct jioe L cathee. EQUIPO de ESpecializacion de Marketing Digital

Objetivo: Identificar generalidades, fortalezas, debilidades y oportunidades desde la

perspectiva de Gerencia de la empresa Calzado ARCA.

Indicaciones: A continuacion, usted dispone de una serie de preguntas disefiadas por el
equipo de trabajo de Especializacion de Marketing Digital quienes optan al grado de
Licenciatura en Mercadeo Internacional, esperando que de manera responsable pueda
responder a lo que se le cuestiona en dichas interrogantes, dicha informacién es
totalmente confidencial y para fines estrictamente académicos.

Variable: Aumento en ventas

¢Como percibe actualmente las ventas de la empresa?
¢ Cuél es su mayor ventaja competitiva en la industria del calzado?

1

2

3. ¢Qué piensa acerca de la publicidad virtual?

4. ¢Con que frecuencia recibe solicitudes de compra en la pagina de Facebook?
5

¢Cuenta con alianzas estratégicas con otras empresas?
Variable: Captacion de Nuevos clientes

6. ¢Estaria dispuesto a tener un encargado de social media que le de
mantenimiento a las redes sociales?

7. ¢Cuénto esta dispuesto a invertir en una campafa publicitaria digital?

8. ¢Conoce competencia que esta haciendo uso de redes sociales y publicidad?

9. ¢De acuerdo a su opinion, que elemento considera que atrae mas a los clientes
en las redes sociales?

10. ¢Qué otro activo digital aparte de Facebook le interesa para promover su marca?

Ver Anexo 4: Vaciado de Entrevista

47
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CAPITULO 11

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

1.1 Sistematizacién de Informacion del Trabajo de campo

Para realizar la recoleccion de datos y levantamiento de informacién necesaria para la toma
decisiones sobre estrategias de marketing en base a las caracteristicas, necesidades e
inquietudes obtenidas por los consumidores actuales y potenciales, fue necesario el disefio y
aplicacion de una encuesta la cual contiene 3 preguntas sobre generalidades las cuales
resultan indispensables conocer e identificar sobre cada persona que dio respuesta de forma
voluntaria a cada interrogante posterior a las preguntas generales el encuestado dispone de
15 preguntas cuyo fin es obtener de manera directa, en tiempo real y efectiva toda la
informacion necesaria que permitan identificar aquellas areas de oportunidad para Calzado
ARCA no obstante también permitan entender el comportamiento de los consumidores en
base a las respuestas obtenidas. Dicha encuesta se habilito en linea, disefiandola y
posteriormente poniéndose a la disposicion del publico objetivo, en una plataforma segura y
de répido acceso como lo es Google. Toda aquella persona con acceso a Internet desde
cualquiera Movil (PC, Tablet o Celular) tuvo a su disposicion la facilidad de acceder en
base a un Link el cual fue compartido en primera instancia a los contactos de los que se
dispone cada integrante de esta investigacion, asi como otros medios digitales disponibles

tales como Paginas de Facebook como, por ejemplo: Soya City y Delgado City.
[lustracion 20 Encuesta OnLine de Opinion Calzado ARCA
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ARCA
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plan de maedios=s
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Fuente: propia elaborado por equipo de investigacién
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1.2 Tablas
1.3 Gréficos
1.4 Interpretacion y analisis de la informacion

Tabulacién de datos
Generalidades
Edad

Objetivo: Obtener dato exacto sobre la edad de las personas encuestadas

Respuestas Fa fr %
0.0 18-25 142 37%
35,0%
25-30 145 37%
30,0%
25,0% 30-35 21 5%
20,0% 35-40 60 16%
15,0%
40-45 21 5%
10,0% 5%
5,0% TOTAL 383 100%
0,0%

18-25 25-30 30-35 35-40 40-45

Interpretacion: Como se observa en el grafico, se puede establecer que del 100% de personas
encuestadas, un 37% se encuentran entre las edades de 25-30 afios, 37% entre las edades 18-
25afios, 5% entre las edades de 30-35 y de 40-45afios y un 14% entre las edades de 35 afios a 40

anos.

Analisis: De las personas encuestadas predominaron jovenes de 18 a 30 afios y en una minoria
personas mayores de 40 afios. Por tanto, dado que la tercera parte de la poblacion alcanzada por
esta encuesta representa un segmento relativamente joven se deben establecer estrategias o

lineamientos que permitan atraer a dicho segmento.



58

Género

Objetivo: Determinar el género de las personas encuestadas

70% Respuestas Fa fr %
60% -

Femenino 243 64%
50% -
20% -

Masculino 140 36%
30%
20% TOTAL 383 | 100%
10% -

0% 7
Femenino Masculino

Interpretacion: Como se muestra en el grafico del total de la poblacidn participante en esta
encuesta el 63% son parte del segmento femenino y tan solo un 36% de los participantes

representan el sexo masculino.

Anadlisis: Basados en los datos obtenidos se puede establecer que el sexo femenino ocupa el
mayor porcentaje de encuestados y por tanto es este sector una oportunidad sobre las cuales las
estrategias mercadologicas a implementar deberan ser mas agresivas, no obstante, se debe
recordar que del porcentaje obtenido del sector femenino participante en esta encuesta un
margen considerable de este, estd conformado por mujeres jovenes.
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Ocupacion

Obijetivo: Determinar el porcentaje de personas cuyo oficio o profesion represente generacion
de ingresos para consumo.

70.0%
60% Respuestas Fa fr %
60.0%
Empleado 233 61%
50.0%
Estudiante 96 25%
40.0% Negocio
propio 31 8%
30.0% 259,
20.0% Ama de casa 21 5%
. 0
8 Desempleada 3 1%
10.0% o 5%
0.7% TOTAL 383 100%
0.0%
P & © > L
z«‘"\& «,*“'&@o \oQ‘OQ o &
<& S

Interpretacion: De acuerdo al grafico el 60% de las personas encuestadas son empleados, es
decir pertenecen a la clase obrera que en la actualidad dispone de una plaza fija dentro de una
empresa u organizacion, el 25% son estudiantes ya sea de educacion media o superior, un 8%
poseen negocio propio, el 5% son ama de casa y una minoria del 0.7% son personas

desempleadas.

Anadlisis: Se cuenta con un mercado econémicamente activo, y en su mayoria, de quienes fueron
encuestado/as tienen un empleo estable lo que representa existencia de entradas de efectivo
dado un salario fijo y por ende se convierten en personas actas econémicamente para consumo,
seguido por personas que se dedican a estudiar y en menor proporcion personas amas de casa 0

desempleadas.
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Pregunta 1 ¢ Utiliza redes sociales?

Obijetivo: Obtener un dato numérico exacto de los residentes de Ciudad Delgado, que hace

uso de las redes sociales.

0.0%

Respuestas| fa fr %

Si 383 | 100%

No 0 0%

TOTAL 383 | 100%

Bsi " no

Interpretacion: En base a los datos como se muestra en el gréfico, el 100% de las personas
encuestadas utilizan las redes sociales, es decir existe un mercado digitalizado, con acceso a las

diferentes plataformas digitales de las que se dispone en la actualidad.

Anadlisis: En la actualidad tal y como se observan en los datos recolectados del total de
personas encuestadas residentes de Ciudad Delgado todos/as hacen uso de al menos una red
social, dato que resulta significativo dado que da pie a la existencia de un mercado totalmente
digitalizado el cual puede ser abordado desde una plataforma digital siendo las principales las
redes sociales como medio de interaccion y de comunicacion sobre productos, marcas, entre
otros.
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Pregunta 2 ;Qué redes sociales utiliza con mayor frecuencia?

Obijetivo: Identificar la red social con mayor uso entre los encuestados.

40% -~ 37% Respuestas Fa fr %
35% Facebook 142 | 37%
e WhatsApp 109 | 28%
25% -

Todas 93 24%
20% -

Instagram 31 8%
15% -
10% < Twitter 5 1%
5% Printerest 3 0.70%
0% - TOTAL 383 100%

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 37% utiliza Facebook con mayor frecuencia,
seguido de WhatsApp con 28% que si bien es cierto para muchos no es una red social, pero si
una plataforma digital efectiva para interactuar, informar y atraer, y un 24% utiliza todas las

redes sociales una minoria el Twitter u otras tales como Pinterest.

Analisis: Como se puede observar la mayoria de personas usa Facebook como principal red
social dato importante dado que esta red social no solo representa ahorros en costos por la
publicidad realizada sino también por el alcance de la misma por ser una red universal, seguido

de WhatsApp y en poca proporcidn personas que aun utilizan Twitter o Printerest.
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Pregunta 3. De las redes sociales ¢qué tipo de contenido es el que més le gusta ver?

Objetivo: Identificar posibles estrategias de marketing de contenido en base a los gustos y

preferencias del consumidor con relacion a lo que con mayor frecuencia visualiza al visitar una

red social
459 ~43% Respuestas fa fr %
i 0
40% Videos 187 43%
35% Chatear 121 | 28%
28% Noticias 72 16%
30% -
Tips 31 7%
25%
20% Fotos 3 0.70%
: 16% Memes 3 | 0.70%
19% - Vid.Not.Fotos 3 0.70%
10% 2 Todo 3 | 0.70%
5% \ I 0,70%0,70%0,70%0,70%0,60% Anuncios 3 0.60%
0, — ey — — ey
o TOTAL 425 | 100%
O ‘&'} _\-@ R <0 < <0 & )
&b@ ® w\d& AR @e@ eo“*o « vo"é
<&

Nota: El total supera la muestra dado que se podia elegir mas de una opcion.

Interpretacion: En base a los datos obtenidos el 43% de quienes utilizan una o mas redes
sociales gustan de videos, un 28% interactuar via mensajes instantaneos, el 16% usa una red
social por noticias, el 7% gusta de Tips (caseros, de belleza, entre otros) y un 3% otro tipo de

contenido.

Anélisis: Desde la perspectiva del consumidor una herramienta digital efectiva por su contenido
audiovisual son los Videos, siendo una oportunidad para informar, atraer y fortalecer la
comunicacion con los consumidores, pueden a su vez explotarse otros beneficios como

compartir tips.
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Pregunta 4. ¢ Usualmente qué medio electronico utiliza usted para acceder a redes sociales o

internet?

Objetivo: Determinar el medio electronico con mayor uso al acceder a una red social a fin de

establecer posibles estrategias como APP compatibles con dichos dispositivos tecnoldgicos.

o 76%
80% Respuestas fa fr %
70%
Telefono 0
60% Celular 324 6%
50% PC 50 12%
40%
Todas 48 11%
30%
0
20% 12% 11% Tablet 7 1%
10% ' l . TOTAL 429 | 100%
0% d
Teléfono PC Todas Tablet
Celular

Nota: El total supera la muestra dado que se podia elegir méas de una.

Interpretacion: Como se observa en el gréfico el 75% de los encuestados hacen uso de su

teléfono celular para acceder a redes sociales seguido de un 11% que utiliza la PC.

Anadlisis: Latecnologia avanza afio tras afio y con ellos surgen un sinfin de medios para acceder
a Internet y redes sociales pero tal y como se determina en el grafico adjunto a este analisis, en
su mayoria, se hace uso del teléfono celular como principal herramienta para visitar una 0 mas
redes sociales, es decir al considerar una App debe ser tomado en cuenta la version para
moviles para que esta tenga mayor alcance asi como el tipo de imagenes y/o audios
compartidos para informar e interactuar, el cual pueda ser compatible con este tipo de
herramienta tecnoldgica de comunicacion, seguido por computadoras y una minoria que usa
Tablet.



Pregunta 5. {Ha comprado alguna vez producto en linea?
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Objetivo: Determinar la factibilidad y aceptacion de una plataforma digital como herramienta

de compra Online.

50% -
ey d
30%
20%
10%

0%

Interpretacion: En base a la informaciéon detallada en el grafico correspondiente a esta
interrogante, del 100% de los encuestados el 55% ha realizado una o0 mas compras en linea y

solo un 44% aun no tienen la experiencia de haberlo hecho.

si

no

Respuestas | Fa | fr %
Si 212 | 55%
no 171 | 45%
TOTAL 383 | 100%

Analisis: Una parte importante de esta investigacion es el mercado objetivo pues es con quienes

se espera interactuar y a quienes se desea informar, retener y atraer, y muchos de estos poseen
la experiencia de haber realizado compras en linea, los esfuerzos mercadoldgicos a implementar
deben estar orientados a hacer una experiencia Unica la compra en linea de calzado y para

quienes nunca han hecho compra alguna atraerlos y cumplir con las expectativas de la

experiencia de realizar compras en linea.



Pregunta 6. ¢ Cuél fue su experiencia?
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Objetivo: Medir el grado de aceptacion y satisfaccion al hacer uso de una plataforma digital

como canal de compra.

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

45%

19% 20%
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| |
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Respuestas fa fr %
Aceptable 173 45%
Satisfecho 74 19%
sl\géjizfecho & 20%
:\r?sljzg{isfecho 45 12%
Insatisfecho 16 4%
TOTAL 383 100%

Interpretacion: El 45% de quienes han realizado compras en linea dicen haber vivido una

experiencia aceptable, mientras el 4% se sintio insatisfecho en el servicio otorgado

Anédlisis: La mayoria de las personas que ha realizado compras en linea afirman sentirse

satisfechas con las experiencias vividas durante dicha compra, por tanto, el reto en el cual se

debe enfocar las estrategias a implementar es en mantener, mejorar y hacer Unica dicha

experiencia inclusive para ese minimo porcentaje que afirmaron haber obtenido una mala

experiencia en su compra en linea.



Pregunta 7 ¢ Conoce usted la marca de Calzado ARCA?

Obijetivo: Identificar el nivel de posicionamiento en la mente del consumidor de la marca.

0% 2
40%
0%
10%

0%

66

Respuestas | fa | fr %
Si 111 | 29%
No 272 | 11%
TOTAL 383 | 100%

Si No

Interpretacion: Los datos obtenidos tal y como se observa en el grafico, muestra que el 70% de

las personas encuestadas no conocen la marca de Calzado ARCA y solo un 29% de los

participantes dijeron si conocer la marca. Por tanto, existe un gran reto sobre el tema del

posicionamiento de la marca.

Analisis: Existe un mercado muy rentable de calzado sin embargo estos mismos no poseen

conocimiento, informacion e idea sobre la marca ARCA, la mayoria de personas encuestadas

no reconocen dicha marca dentro del rubro del calzado, mercadologicamente el reto es

gigantesco, dependera en gran medida de las estrategias de marketing digital aplicadas para

posicionar la marca en las mentes de los consumidores y en las opciones de compras cuando de

adquirir calzado se trate.
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Pregunta No. 8 ¢ Usualmente en que época del afio realiza usted compra de zapatos?

Objetivo: Determinar periodos con mayor demanda a fin de establecer estrategias de marketing
como: ofertas, promociones, descuentos, aplicables en los diferentes medios digitales o

convencionales durante dichos periodos.

60% -~ 56% Respuestas fa | fr%
. No tiene época 0
20% especifica 214 | 56%
40% Todas las 0
anteriores 65 16%
30% . -
Fin de Afio 52 13%
0 16% — =
20% 13% Inicio de afio 31 8%
0 8% escolar
10% . I % 1 = 5
e % iestas de 0
0% —ar graduacion 101 2%
.2 o Q0 * E 4 ,
& & S & & Dia del Padre 5 1%
AR ° é“oe né"bb O
L & F* TOTAL 383 | 100%
o d © &
i'\z A L Q\Qf
Y\O

Interpretacion: EI 56% de las personas encuestadas no tienen una fecha especifica para realizar
compra de calzado, en tanto el 16% compra calzado en todas las ocasiones especiales que se le

propusieron siendo una de ellas la temporada de fin de afio.

Analisis: Para mas de la mitad del total de la poblacién encuestada no existe una fecha o
temporada del afio especifica para realizar una compra de calzado, en tanto la mitad de personas
encuestadas si posee una temporada especifica para realizar dichas compras esto quiere decir
que la publicidad implementada ya sea de manera agresiva 0 no debe ser constante y de mayor
presencia en temporadas especiales como el dia de la madre, dia del padre, temporada de inicio

de afio escolar, entre otras.
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Pregunta No. 9

¢Por qué medio se ha dado cuenta sobre promociones, ofertas o informacion del calzado que ha

adquirido?

Obijetivo: Clasificar por orden de importancia los medios que promueven y atraen a la compra

al encuestado a fin de orientar la mayor cantidad de esfuerzo y estrategias ha dicho medios.

0% ~68% Respuestas fa fr %
Redes 0
60% Sociales 261 68%
50% T.V. 59 15%
40% - Radio 31 8%
_ Mupis (valla 0
30% publicitaria) | 20 | 6%
20% 15% Tiendas 5 1%
10% 6% Otros 2 | 0.50%
ﬂ f | 1% 0,50%
0% | | oy TOTAL 383 | 100%
o 3 O 2" & o
c,oé'\%e * ng . c,“{b\ ‘(\é\&b o‘éo
Q\
7 &
qu

Interpretacion: Del 100% de la poblacién que tomo participacién en la encuesta, un 68% se ha
enterado de ofertas, promociones, descuentos etc, via publicidad por redes sociales, un 15% se

ha informado via TV y un 8% por otro medio tradicional como la radio.

Analisis: Las redes sociales son la plataforma ideal para transmitir informacion y comunicar
sobre ofertas, promociones etc, a los consumidores mediante publicidad masiva, pero a su vez
creativa, muy poco rentable, sobre todo por el tema de los costos resulta informar via medios

tradicionales como la TV y radio.
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Pregunta No. 10

¢Ha comprado calzado artesanal?

Objetivo: Analizar el interés hacia el calzado artesanal y la aceptacion que este tiene en la

poblacidn para obtener un parametro de oportunidad de nuestra marca.

60% -

. Respuestas fa fr %
50% -

Si 208 55%
40% -
0% No 175 45%
20% TOTAL 383 100%

10% -~

0%
Si No

Interpretacion: De la poblacion encuestada un 45% establecié no haber adquirido calzado

artesanal, mientras que un 54% adquirio calzado artesanal en al menos una ocasion.

Analisis: Existe para calzado ARCA un mercado con oportunidad de crecimiento dado que de la
poblacién encuestada un porcentaje superior a la mitad del total que participo en dicha encuesta
afirmaron han realizado compra de calzado artesanal, lo que representa una oportunidad que
puede ser a corto y media plazo rentable influenciado por variables como la demanda, calidad, y

durabilidad del producto lo que es una ventaja para el desarrollo de la marca de calzado ARCA.
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Pregunta No. 11

¢ Generalmente porque medio ha comprado este tipo de producto (calzado)?

Objetivo: Reconocer los canales de comercializacion utilizados con mas frecuencia para la

porcion del mercado encuestado.

70%
62%
(0)
60% Respuestas fa fr %
Sala de Ventas | 240 62%
50%
| Intermediarios | 72 18%
40% - Redes o
Sociales o4 14%
30% - ;
T!enda en 14 30
18% Linea
20% - 14%
_ Otros 3 0.90%
10% 3% 0.90% TOTAL 383 100%
0% | =Y — =
o ) o 3 &
ba‘-"?& &o,&'*‘\o A R
"&fb \&é Q‘ebg’ «\Q’ &

Interpretacion: Del 100% de la poblacion encuestada, el 62% realiza sus compras de calzado
directamente en las salas de ventas, un 18% las realizan por medio de intermediarios de su
conveniencia, un 14% realiza sus compras a través de redes sociales, un 3% opta por compras

en linea y un 0.9% elige otros canales de comercializacion.

Analisis: Se debe tomar en cuenta que dentro de la poblacion encuestada se tienen diferentes
generaciones, de las cuales no todas tuvieron un contacto directo con la tecnologia por eso ain
se denota la incidencia de compra a través de Salas de ventas, pero no se puede olvidar que, en
las generaciones recientes, la tecnologia, es una parte esencial, son canales de comercializacion

rentables que deben explotarse al maximo.
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Pregunta No. 12

Entre los rangos que se presentan a continuacion ¢Cual ha sido el precio que ha cancelado por

el calzado adquirido?

Objetivo: Obtener los rangos de precios con los que la poblacion encuestada se siente
familiarizada para poder establecer rangos de precios idoneos y generar lineas de productos de

facil comercializacion.

a5 24% 23% Respuestas | fa | fr%
10-$1 24%
20% $ O $ 5 95 0
15y $15-$20 92 23%

5% 14%
$20-$25 81 21%
10% $25-30 54 | 14%
5% masde$30 | 61 | 15%
TOTAL 383 | 100%

0% -
$10-$15 $15-$20 $20-$25 $25-30 masde
$30

Interpretacion: Como se observa en los datos del grafico, un 69% de la poblacion encuestada a
cancelado $25 o menos y solo un 30% ha cancelado méas de $25 por el calzado adquirido,

siendo el rango més frecuente el de $10 a $15 con un 24% de poblacion total.

Analisis: Se identifica una buena oportunidad para generar diferentes lineas de productos con
precios variados debido a que se denota que el porcentaje de participacion o frecuencia no es

significativo.
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Pregunta No. 13
¢Estaria dispuesto a usar y/o comprar calzado artesanal?

Objetivo: Determinar oportunidades como: crecimiento de la demanda a corto plazo y aumento

de la cuota de mercado.

100% -~
Respuestas fa fr %

90% -
80%
70% -
60%
50%
40% -
30%
20%
10%
0%

Si 352 92%

no 31 8%

TOTAL 383 100%

si no

Interpretacion: Se puede observar que del 100% de la poblacion encuestada que nunca ha usado
y/o comprado calzado artesanal, un 91% asegura estar dispuesta a usar y/o comprar zapatos

artesanales, mientras que solo un 8% no lo esta.

Analisis: Los datos observados dan un parametro de oportunidad para la marca de calzado
ARCA es decir se puede acceder a los clientes potenciales con gran apertura y aumentar la
cuota de mercado. Se debe utilizar diversos medios de comunicacion para maximizar esta

oportunidad de crecimiento de la demanda a corto plazo.
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Pregunta No. 14

¢ Cuanto estaria dispuesto(a) a pagar por un par de calzado artesanal?

Obijetivo: Obtener un rango de precios el cual pueda ser aceptado por el Target Market en base

al tipo de producto ofertado

35% 7 32%

Respuestas Fa fr %
30% $10-$15 83 23%
25%

25% $15-$20 124 32%
20% $20-$25 96 25%
$25-30 57 14%

15% -
mas de $30 18 4%

10%
TOTAL 383 100%

0%
$10-$15 $15-$20$20-$25 $25-30 mas de
$30

Interpretacion: En base a los datos obtenidos y representados en el grafico correspondiente a
esta pregunta, del total de la poblacidn encuestada el 80% estarian dispuestos a cancelar menos
de $25, mientras que el 19% estaria dispuesto a cancelar por calzado artesanal méas de $25,
siendo el rango de precio mas aceptado es el de $15 a $20 con un 32% de la poblacion total.

Analisis: Los rangos de precios son fundamentales por los estratos sociales definidos dentro de
nuestro Target Market, por la forma en que se desarrolla la economia es imperativa una

colocacion de precios estratégicos.
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Pregunta No. 15

En un nivel de clasificacion del 1 al 5(siendo el 1 el mas importante y el 5 el menos importante)
¢ Qué caracteristicas de las que se presentan a continuacion consideraria la mas importante al

momento de realizar la compra de calzado artesanal?

Objetivo: Indagar de parte del consumidor la relacion precio — atributo por la cual estaria

dispuesto a adquirir productos artesanales y fomentar el atractivo de los atributos mas

frecuentes
80%
= Clasifi
asifi
70% - Respuesta | - .isn Fr fa
60% Precio 1 276 72%
50% Calidad 2 48 12%
(I
Comodidad 3 26 6%
40%
Disefio 4 25 6%
30% Materia 0
Prima 5 8 2%
20% Total 383 | 100%
12%
0% < 6% 6%
l 2%
0% y
.\0 b b 20 {:d
& (}.}\b’b Ot-)\b'b Q\(’é\ &
& N
(_,0 =2
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Precio

Interpretacion: De la poblacion total encuestada el 72% considera que lo mas importante al

momento de elegir calzado es el precio.

Analisis: Se tiene entendido que el precio es sinbnimo de calidad y para efectos de esta
investigacion se deben formular estrategias orientadas en medida hacia el precio pues de esta
manera Calzado ARCA estaria respondiendo a un atributo fundamental en la toma de decision

de compra de los consumidores.

Calidad

Interpretacion: Para un 12.5% de la poblacion encuestada, lo mas importante al momento de

ejercer la compra de calzado es la Calidad.

Anélisis: Después del precio la calidad fue el atributo con méas frecuencia, tenemos que atender

la calidad, para tener clientes leales y recurrentes debemos ofrecer producto de calidad.

Disefio

Interpretacion: Para un 6.5% de la poblacion encuestada, considera el disefio como un atributo

fundamental para realizar compra de calzado.

Analisis: Es un atributo esencial al momento de la compra debido a que si el disefio no es
acorde a los gustos de los consumidores sera poco comercializable, aunque el precio sea

razonable inclusive la calidad, sin embargo, los detalles son importantes.
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Materia Prima

Interpretacion: Del 100% de la poblacion encuestada, un 2.1% eligio la materia prima como un

elemento fundamental del calzado.

Analisis: Este atributo es uno de los méas importantes, como organizacion se debe prestar
cuidado, de este elemento se desglosa los costos mas significativos del producto final, mas sin
embargo no es de tomar este atributo a la ligera pues menos calidad, menor costo, pero méas

reclamos e imperfecciones, méas clientes molesto y mas clientes que no regresan.

Comodidad

Analisis: El 6.8% de la poblacion encuestada indico que la comodidad es fundamental para la

decision de compra de calzado.

Interpretacion: Este atributo fue considerado méas importante que el disefio, hay que tomar en
cuenta el uso que se le dara al Calzado (Diferentes areas de empleo), y el ritmo de vida que
lleven los clientes, es recomendable implementar lineas de productos que satisfagan diversas

necesidades de la poblacion.
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1.5 Infogréaficos

1.5.1 Conceptualizacion:

Una modalidad de texto que se apoya en un tipo de representacion grafico-visual que hibridiza
otros recursos grafico-visuales teniendo por base visual el diagrama preparado a partir de un
bosquejo hecho por un profesional (periodista, cientifico, pedagogo, etc.); este tipo de texto es
producto de una combinacion dibujada a posteriori entre un esquema (logico-relacional, que
establece relaciones entre las proposiciones) y una esquematizacion (visualizacién referencial,
basada en los aspectos iconicos de ciertos referentes), articulando de forma simultanea y
sincrética textos verbales, iconicos y esquematicos, y totalmente susceptible a cambios de
contenido, significacion y sentido en casos de alteracién en los niveles de los sintagmas y de la

forma de expresion. (Lucas 2011)

Una infografia es preparada para agrupar conjuntos de datos relacionados en una representacion
unificada y visualmente atrayente. Las yuxtaposiciones de esos conjuntos de informaciones
proporcionan informaciones mas complejas y permite producir una informacién més amplia y
precisa, para lo cual el discurso verbal resultaria mas complejo y demandaria mas espacio.
(Krauss 2012).

Cualquier informacion presentada en forma de un diagrama, o sea, por medio de dibujos en los
cuales se muestran las relaciones entre las diferentes partes de un conjunto o sistema, sera una
infografia. (Cairo 2008).

1.5.3 Caracteristicas de Infogréaficos

Significado propio: Se utilizan para completar informacion o para explicar puntos concretos, sin

embargo, toda la infografia debe ser entendible por si sola.

Texto reducido: Como he aclarado en la definicion, se trata de un recurso grafico. No debe

llevar grandes parrafos o una gran explicacion.
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Se trata de utilizar imagenes, graficos o iconos para explicar y simplificar la informacion.

Coherencia gréfica: La parte grafica es la mas importante en una infografia, por eso hay que
trabajarla bien y de manera conjunta.

Los iconos o imégenes que se utilicen para explicar la informacion deben estar conectados en
cuanto a tipo de contorno, colores, estilo del disefio, etc. Si empiezas a mezclar elementos, sera

mas dificil de entender.

Legibilidad: Aunque tenga poco texto, el que se incluya debe ser facilmente entendible tanto en

términos de legibilidad como en tipo de lenguaje.

Linealidad: No quiere decir que se tenga que leer en un sentido concreto, pues depende del tipo

de informacion que vayas a incluir y de la cantidad de conceptos. (Alba, 2018)

1.5.3 Clasificacién de Infograficos

Secuencial: ayuda a explicar paso a paso un evento, acontecimiento o hecho. También se utiliza

para mostrar la elaboracién de un producto. (Sumosa, 2017)

lHustracion 21 Explicacién visual de término secuencial
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Fuente: Pagina Oficial de Superintendencia Nacional de Migraciones de Perd
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Geografica: Ayuda a ubicar una serie de acontecimientos o informacion comparativa dentro de

un lugar. (Sumosa, 2017)

lustracion 22 Explicacion de termino Infograficos geografico
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Fuente: Organizacion Internacional para las migraciones (O1M)

Caracteristicas: ayuda a explicar el funcionamiento o las especificaciones de un producto o

servicio. (Sumosa, 2017)

lHustracion 23 explicacion visual términos infogréaficos
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Estadistica: es una de las mas usadas, ayuda a explicar graficos, hace comparaciones y pone en
contexto un tema en especifico. (Colle 2004)
llustracion 24 Explicacion visual de termino Infograficos de estadisticas
_— e ———
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10.2% AL MES DE FEBRERO DE 2017

las remes:'l.s 'famlllanesr'é - S
alcanzaron “Saln en febrero,
US$726.1 e

millones hasta febrera, | millones en
| USS 67,4 millones mas que Teesas.
& el mismo penodode ™
20186 '

(COMO SE HAN PAGADD LAS RENESAS?

Fuente: Banco Central de Reserva

Biogréafico: tal como su nombre lo describe, sirve para narrar la vida o las obras de una persona.
(Sumosa, 2017)

lustracién 25 Explicacion visual de termino Infogréaficos biograficos
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Fuente: https://www.pinterest.fr/pin/323907398185426903/


https://www.pinterest.fr/pin/323907398185426903/
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Cientifica: Ayuda a compartir conocimiento de importancia por medio de ilustraciones faciles
de entender. (Sumosa, 2017)

lustracidn 26 Explicacion visual de termino Infogréficos de Cientifico
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Fuente: obtenido de portal de UNEP

Periodistica: Ayudan a informar un hecho que fue o es noticia. (Sumosa, 2017)

lustracion 27 Explicacion visual de termino infograma periodistico
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Fuente: Periédico Nacional de Chile
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Divulgacién: Ayuda a la comunicacion de campafias 0 a poner en conocimiento a las personas
de sucesos importantes. (Sumosa, 2017)

lHustracion 28 Explicacidon visual de término de infograma de divulgacion
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1.5.4 Infograficos de la investigacion

lHustracion 29 Infogréficos encuesta Calzado ARCA
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Fuente: Elaboracion propia equipo de trabajo de graduacion




lHustracion 30 Infogréficos 2 encuesta Calzado ARCA
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1.6 Conclusiones generales de la percepcién de la marca

e ldentificar otras redes sociales que permitan extraer de los clientes potenciales y
actuales toda la informacion posible sobre procesos, mecanismos y acciones que
simplifiquen el proceso de compra de las diferentes lineas de productosdisponibles.

C1: Actualmente Calzado ARCA posee Facebook en donde dispone de una Fanpage como
plataforma digital para comunicar e informar a los consumidores actuales y potenciales, dicha
plataforma digital presenta oportunidades a explotar, por mencionar tipo de contenido
compartido.

C2: Facebook es la red social por excelencia pues los consumidores se informan sin
embargo a pesar de ser una red social con alta demanda no se puede omitir la oportunidad
que representa para Calzado ARCA (estas representan una taza de demanda considerable y de
uso importante entre los consumidores) hacer uso de plataformas digitales innovadoras como
WhatsAp e Instagram que permiten no solo informar sino retroalimentar de parte del
consumidor a la empresa misma sobre informacion relevante para la toma de decisiones

mercadoldgicas, administrativas y gerenciales.

e Analizar el comportamiento del consumidor por medio de un diagnéstico digital que
comprenda el grado de efectividad para persuadir la intencion de compra del
consumidor en base a marketing de contenido en las principales redes sociales de la

empresa.

C1: A pesar que en la actualidad las redes sociales en general resultan plataformas efectivas
para posicionar marcas mediante la publicidad masiva, los consumidores actuales prefieren un
lugar fisico para realizar una compra directa mas que una plataforma en linea, sin embargo esta
opcién no se puede dejar pasar por alto como una alternativa viable y rentable puesto que la
decision de compra via OnLine depende en gran medida del tipo de contenido(imagenes,

videos, audios, etc.) con el que se persuade la intencion de compra de los consumidores.
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C2: A pesar que por excelencia Facebook es la plataforma principal de Calzado ARCA el tipo
de contenido expuesto al consumidor con el fin de atraer la intencion de compra del mismo y
efectuar un cierre de venta debe ser mas agresivo y se debe prestar atencion en aquellos vacios
visuales e informativos que permitan convencer al consumidor de ser la mejor opcion en su

bldsqueda ya sea fisica o virtual para realizar una compra.

e Establecer estrategias de comunicacion por medio de plataformas como sitio web, App,
redes sociales, u otro activo digital que permitan aumentar la captacion y cierre de

ventas orientado al Consumidor Final para Calzado ARCA.

C1: Las redes sociales en general han sido el medio por el cual el consumidor de calzado
artesanal ha sido informado, pero no se puede menospreciar la oportunidad que representa un
medio tan Tradicional pero efectivo como lo es las T.V medio en el cual se deben implementar
estrategias audiovisuales de comunicacion agresivas a fin de permanecer en sintonia con los

gustos y preferencias de los consumidores.

C2: Los Mupis asi como los flayer e incluso una App de tienda en linea posiblemente resulten
poco convencionales sin embargo visto desde la perspectiva digital resulta alin una herramienta
efectiva de comunicacion siempre y cuando se disponga de la creatividad y tecnologia para
hacer de estos medios una oportunidad para generar atraccion a una compra, Calzado ARCA
dispone de una generacion atraida por este tipo de herramientas, se debe ser astuto para explotar
al méximo las herramientas antes mencionadas mediante estrategias de Marketing de Guerrilla

via herramientas digitales.
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Il MAPA DE LA SITUACION

2.1 Descripcion general de la situacion digital actual de laempresa

Los datos obtenidos demuestran que una gran parte del publico meta de calzados se encuentra
en las redes sociales, en su mayoria usa Facebook como principal red social lo que prefieren ver
videos en dicha red. Calzado ARCA debe estar al tanto de la actualizacion de contenido y no
solo en publicacion de fotografias que solamente representan un 0.7% como contenido que hace
Ilamar la atencion de los clientes reales y potenciales. Debe tomar en cuenta que la mayor parte
de personas encuestadas ha escuchado o visto publicidad a través de redes sociales, si calzado
ARCA no ha estado actualizando estados, fotos o videos facilmente se ha quedado muy atras de

otras marcas que pretenden actualizar dia a dia todas las redes sociales.

2.2 Descripcion de las oportunidades identificadas

-La mayoria de las personas esta interesada en hacer compra de zapatos en linea y esta abierto a

conocer el calzado artesanal en sus futuras compras.

-Facebook es la principal red social que los consumidores encuestados prefieren, como la
empresa cuenta con esta herramienta se debe explotar al maximo destacando contenido por los

que el pablico meta se encuentra interesado.

-Més de la mitad de las personas han tenido experiencias favorables al hacer compras en linea,
esto permite idear nuevas formas de hacer negocio y expandir cada vez mas la marca de la

empresa.

-La mayoria de personas esta dispuesto a pagar entre $10.00-$25.00 los cuales son rangos de
precio que maneja Calzado ARCA esto permite explotar un de las 7 p’s mas importantes,
creando opciones para los clientes y ofrecer un valor agregado a la experiencia de comprar en

linea.

-Las redes sociales son el medio por donde la mayoria de encuestados se enteran de la

publicidad de calzado.
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3. IDENTIFICACION DE OBJETIVO REAL DE LA EMPRESA

¢Por que la empresa debe de estar en entorno digital?

Tomando como base los datos obtenidos se puede afirmar que, a nivel nacional, pero con mayor
énfasis la poblacion en estudio estd a la vanguardia de la tecnologia, por mencionar que del
100% de los encuestados en su totalidad, los 383 afirmaron hacer uso de redes sociales por
medio de una PC, una Tablet o un Teléfono Movil. Lo anterior da pie a establecer que los
consumidores en la actualidad usan estas plataformas digitales con diferentes fines y uno de
ellos el cual resulta de importancia para esta investigacion es estar informados via publicidad
sobre formas de compra y venta de productos que satisfagan sus demandas y necesidades. Las
marcas mas prestigiosas a nivel mundial hacen uso no solo de publicidad en medios
tradicionales como la TV, radio o medios escritos, gran parte de sus éxitos se deben a la
implementacion de estrategias de marketing digital bombardeando a los consumidores con
publicidad masiva via medios contemporaneos tales como las redes sociales, esto surge frente a
la necesidad de informar y mantener cautivado la atencién de los consumidores mediante
contenido mercadolégicamente rentable y sostenible en el tiempo, inclusive los costos d realizar
publicidad por estos medios convencionales es mucho menor que realizar publicidad por
medios tradicionales donde es necesario pagar grandes sumas de dinero por espacios cortos

para posicionar la marca.

Por tanto frente a una generacion totalmente digital en donde predomina el uso de herramientas
tecnoldgicas tales como las redes sociales para informar y como medio alternativo de
comunicacion, es indispensable rentabilizar, posicionar y dar valor a la marca Calzado ARCA
haciendo uso de dichas herramientas digitales pues la competencia directa e indirecta lo hacen
y resultaria absurdo e ilégico pretender alcanzar un mercado o aumentar la participacion en el
rubro del calzado si no se disponen de estrategias mercadoldgicas orientadas a fortalecer el
entorno digital de la empresa, en la actualidad es mas que primordial el uso de contenido
creativo y diferente para marcar diferencia y posicionar una marca en la mente de los
consumidores. La poblacion presta mas tiempo a medios digitales como PC, Tablet o Celular
que a medios tradicionales como la TV o radio inclusive, por estas razones y mas es importante

estar en el entorno digital.
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3.1 Objetivo general

Diseniar estrategias de marketing digital aplicables a las actuales plataformas como Facebook e
Instagram enfocadas en el posicionamiento, aceptacion y fidelizacion en la mente de los

consumidores actuales y potenciales de la marca Calzado ARCA.

3.2 Objetivos especificos

e Innovar la calidad y creatividad audio-visual y de contenido, publicado en las actuales

plataformas digitales.

e Posicionar la marca en la mente de los consumidores a través de publicidad masiva en
las diferentes plataformas digitales de Calzado ARCA a fin de captar la atencion e
intencidn de compra de los clientes actuales y potenciales.

e Retener méas clientes mediante seguimiento Post venta haciendo uso de marketing
relacional aplicado a las plataformas digitales que se dispone.
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4. DEFINICION DE ACTIVOS DIGITALES A UTILIZAR

4.1 Descripcion general del activo digital.

Facebook: Es la red social, “es una empresa de medios, pero nada tradicional”” (Marck
Zuckenberg, dic. 2016) mas grande del mundo que nacid para estar en contacto con amigos, es
una realidad social en la que interactian personas y empresas, donde la informacion fluye en
dos sentidos. Facebook se ha consolidado como el medio a través del cual las personas, vivan
en la misma ciudad o en continentes distintos, pueden compartir informacion y comunicarse en
tiempo real: ya sea a traves de comentarios, actualizaciones de estado o utilizando el servicio de
mensajeria instantanea en la red, tiene su fuerza en como se presenta y como se puede emplear
por parte del usuario. No hay una comunicacion Unicamente apoyada en el uso de palabras, sino
también en el uso de contenido compartido: videos, imagenes y musica que pueden compartirse

con la red de contactos de un usuario.

Facebook también adquirié una gran importancia para el mundo empresarial, una plataforma
mas para que las marcas den a conocer sus productos, lleven a cabo acciones promocionales, y
recojan opiniones de actuales y potenciales compradores: las “paginas” son las vias a través de
las cuales las marcas mantienen canal abierto con los usuarios de Facebook, que pueden

necesitar informarse sobre ciertos productos o servicios. (Importancia una guia de ayuda, 2017)

WhatsApp: Es una aplicacién para Android que se puede descargar de forma gratuita y se
disefié pensando en las pequefias empresas y negocios. Con la aplicacion, las empresas pueden
interactuar facilmente con sus clientes mediante herramientas que les permiten automatizar,

ordenar y responder mensajes de forma rapida. (WhatsApp.com, 2018)

WhatsApp ha tenido un crecimiento estupendo, actualmente cuenta con mas de 600 millones de
usuarios, a partir del 2015, WhatsApp es considerado como la mayor aplicacion de mensajeria
del mercado internacional. Aunque fue fundada en el afio 2009 por ex empleados de Yahoo,
inicié como una pequefia empresa procedente y rapidamente incremento a 350,000 usuarios en
solo 5 meses, como su crecimiento fue tan rapido tuvieron que adicionar un servicio especial

por un afno para desacelerar la tasa de inscripcion. (12 caracteristicas.com, 2018)

Instagram: es una de las redes sociales mas usada en la actualidad que permite subir fotos y

videos colocando efectos a las fotografias con una serie de filtros, marcos entre otros, que hacen


https://www.12caracteristicas.com/yahoo/
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que la imagen sea embellecida de forma instantanea, creada en los Estados Unidos y lanzada al
mercado en 2010 tuvo tal auge que obtuvo 100 millones de usuarios y para el 2014 sobrepaso
los 300 millones. Originalmente fue disefiada para IPhone pero luego se public una version
para Android y Windows phone. (Definicion ABC, 2018)

Tienda on- line: Conviene aclarar un concepto basico. Una tienda online es mucho mas que una
pagina web; es una pagina que esta hecha para vender y para vender sola. Sus caracteristicas de
disefio y arquitectura web estan orientadas exclusivamente a conseguir mayor nimero de ventas
y agilizar el proceso de compra. No es una web corporativa, donde aparece la informacion de tu

empresa y se espera que la gente contacte por e-mail, teléfono o redes sociales.
Una tienda en Internet debe reunir las siguientes caracteristicas para que pueda resultarnos util:

- Productos: con sus fotografias, caracteristicas y precios. Lo ideal es que estén posicionados y

separados por categorias o secciones.

- Formas de pago: lo deseable es que se ofrezcan todas las formas de pago que resulten posibles
e incluso se dé la posibilidad de vender en otras monedas para aproximarse a un mercado

global.

- Carro de la compra: contar con un buen carro de la compra y vistoso es esencial para hacer

que las ventas se produzcan de forma mas rapida y segura.

- Registro de usuarios: es muy recomendable de cara a la fidelizacién crear sistemas de
usuarios. Sin embargo, muchas empresas que usan software de creacion de tiendas virtuales no

los utilizan.

- Valoraciones y comentarios: estamos en la web 2.0 y cada producto deberia ofrecer la

posibilidad de comentarse, compartirse en las redes sociales y valorarse con estrellas de 0 a 5.

- Disefio atractivo: una buena pagina principal y un disefio atractivo es crucial para vender por
Internet. Disponer de herramientas como un “slider” o diapositivas ayudan mucho a las ventas.

También una adecuada disposicion de los productos.

El objetivo de una tienda es vender rapido por Internet. Por eso también es importante ocuparse
del posicionamiento web de tu tienda. (GADAE NETWEB, 2018)


https://conceptodefinicion.de/imagen/
https://www.minimoviles.com/iphone/historia
https://conceptodefinicion.de/android/
https://conceptodefinicion.de/windows/
http://www.infotiendasonline.com/
http://www.gadae.com/blog/que-es-una-tienda-online-y-que-beneficios-puede-traer-a-tu-negocio/%3Ca%20href%3D
http://www.gadae.com/blog/posicionar-empresa-buscadores/
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4.2 Justificacién

La implementacién de activos digitales para Calzado Arca, representa una oportunidad de

crecimiento en sus ventas asi también el reconocimiento de la marca a nivel nacional.

Llevar a cabo una campafia por medios digitales es viable para pequefias y medianas empresas,
porque la publicidad por medios tradicionales no se encuentra dentro de sus posibilidades
economicas. La tecnologia crece a pasos agigantados por tal razén el consumidor es mas
protagonista que nunca, exigiendo cada vez mas que las marcas tengan una imagen mas cercana
y que su opinién sea tomada en cuenta. (Activos digitales, 2015)

Para (Matthews, 2015), “Facebook ha desempefiado un papel crucial en la transformacion de la
venta al por menor, estas actlan como cajas de resonancia de quejas de los clientes y como

plataforma para que la gente intercambie experiencias de compra”.

Otro medio que se abre paso en la comunicacion marca-cliente es Whatsapp. Si bien es menos
probable que se generen comentarios por este medio que en redes sociales, han surgido formas
de retroalimentacién a través de la mensajeria que bien podrian representar una buena
alternativa de comunicacion personalizada, como por ejemplo las ofertas personalizadas a
clientes fidelizados.

Las redes sociales son el canal perfecto para generar confianza. Esta es la base para vender.

Através de la investigacion realizada nos damos cuenta de la importancia del papel que juegan
los activos digitales para la empresa, nos ayuda a conocer de una forma mas especifica sobre
los clientes potenciales, las redes sociales mas utilizadas de nuestro segmento de mercado, el
precio que estan dispuestos a pagar por los productos ofrecidos por Calzado Arca, es de suma
importancia toda la informacion nueva recolectada atraves de la investigacion de esta forma se

toma las decisiones adecuadas para llevar a cabo una exitosa campafa de Marketing Digital.
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El trabajo se lleva acabo para que Calzado Arca tenga un incremento de apertura en el mercado
nacional, la competencia es muy fuerte en el &mbito de calzado, pero la calidad del producto
hace la diferencia con respecto a sus competidores, logrando asi tener una relacion més estrecha

con los clientes y la obtencion de nuevos prospectos que puedan adquirir el producto.

4.3 Recomendaciones generales de uso

Community Manager:

El papel del Community manager se ha fortalecido debido a la responsabilidad que en el recae
para administrar las estrategias de social media marketing con que las marcas interactdan cada

vez mas dentro de las plataformas digitales.

Debido al potencial que el escenario digital ofrece a las marcas, muchas Pymes han encontrado
en ello un paso clave en su modelo de negocio, con el que han buscado adentrarse ante
mercados que encuentran en la interaccion a través de los dispositivos moviles, una oportunidad
de lograr mayor potencial para sus estrategias de comunicacion, comerciales o de innovacion

digital.

Plantear objetivos reales

Debido a que las redes sociales son una plataforma en constante dinamismao, los objetivos deben
de plantearse en rutas criticas cortas, seguidas del desarrollo constante de acciones con lo que
no solo se logra generar mayor numero de seguidores de las cuentas creadas, sino que se adopta

la responsabilidad de atenderlos.



94

Generar respuesta con contenidos

Uno de los beneficios de las redes sociales estd en saber usarlas a través de contenidos que
logran mayor respuesta, por la naturaleza de estas plataformas en que la inmediatez que exigen
los usuarios, lleva a ser concretos en lo que se comunica. Ante esta necesidad se requiere de
contenidos multimedia como imégenes o videos, que concentren en disefios sumamente

simples, los elementos de informacion e interés.
Las redes sociales no son gratuitas

Si bien tener una cuenta en redes sociales y hacer publicaciones a través de ellas no tiene un
costo, el uso de herramientas y la ejecucion de camparias si lo tiene, apostar por redes sociales
se convierte en una inversion y plantearse un presupuesto es una necesidad que no puede dejar

de anotarse en el plan, si es que se quiere concretar resultados.
Conoce a tus seguidores

Saber a qué tipo de usuarios se busca llegar, es un paso clave en el avance de tu estrategia, de
esta forma se lograra claridad en los contenidos que generas y en la forma en que haces el

delivery de esa informacion.

No las descuides

Las redes sociales tienen una funcion organica y se convierten en una responsabilidad para las
marcas alimentarlas con contenidos y mantenerlas a través de un seguimiento de métricas, que

ayuden a conocer el latir de los canales sociales con los que cuentan las marcas. (Noguez, 2018
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CAPITULO 111

. METODOLOGIA

11 Metodologia de la formulacién de estrategias (Por ejes, por mes, por publicos, por

etapas, por objetivos, etc.)

Las estrategias planteadas para la organizacioén propuestas en el presente capitulo se
lograran a partir de la proyeccion de objetivo los cuales seran a corto plazo dada la
necesidad de la organizacion y de la finalidad que se persigue con los objetivos
plasmados en el capitulo Il de esta investigacion con los cuales la empresa misma
espera alcanzar en un tiempo no mayor a un afo, realizando acciones que le permitan
cumplir con su mision, inspirados en la vision de la misma. Ahora bien, en base a cada
objetivo de Calzado ARCA se realiza el siguiente cuadro para una mayor comprension

y lectura de los mismos.

Cuadro 19 Estrategias, etapas y tacticas

Objetivo Meta o propésito a lograr

. Serie de pasosoconceptos quetendracomofinlaconsecuciondeun
Estrategi . L

a determinado objetivo
Pablicos El publico sera basado segiin edades(publico objetivo)
Etapa Etapa 2 Etapa 3
1
Situacion mayor o menormente delimitada por un comienzo y un final
Periodo Periodo Periodo
Tiempo en el que permanecera cada etapa

Fuente: elaborado por equipo de trabajo

12 Justificacion de la Metodologia.

Disponer de un plan de marketing digital resulta de suma importancia para toda
microempresa y no es la excepcion Calzado ARCA, el logro de cada uno de los objetivos
planteados dependerd en gran medida de la adecuada formulacion y aplicacion de las
estrategias que se formulen y ejecuten de manera ordenada y ldgica para que lejos de

perjudicar resulte un plan exitoso en la puesta en marcha del proyecto.
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En la metodologia se realizard un andlisis de la situacion actual de tal manera que se pueda
determinaran las mejores tacticas, segun las etapas y tendencias actuales identificadas a lo

largo de esta investigacion.
Se tomaran las siguientes variables:

Objetivos: Expresa los resultados que se pretenden alcanzar al finalizar la investigacion
compuesto por ciertas caracteristicas que debe cubrir dentro de las que podemos

mencionar: debe ser factible y alcanzables.

e Innovar la calidad y creatividad audio-visual y de contenido, publicado en las
actuales plataformas digitales.

e Posicionar la marca en la mente de los consumidores a través de publicidad masiva
en las diferentes plataformas digitales de Calzado ARCA a fin de captar la atencion
e intencidn de compra de los clientes actuales y potenciales.

e Retener més clientes mediante seguimiento Post venta haciendo uso de marketing

relacional aplicado a las plataformas digitales que se dispone.

Estrategias: Estas definen los parametros a ejecutar a fin de conseguir se cumplan los

objetivos de la empresa.

Publicos: Hace referencia a un consumidor representativo e ideal al cual se dirige una

campafia o también al comprador a quien se espera seducir con un producto o un servicio.

Etapa: Aqui se hace énfasis sobre el periodo de tiempo que se estima comprendera parte

de la estrategia siempre con un momento antes de y otro posterior a.

Periodo: Se detalla el espacio de tiempo durante el cual se estima se ejecutara cada etapa o

en la que se desarrollara cada tactica.

Tactica: Método o procedimiento establecido a seguir y ejecutar en cada etapa con la cual

se pretende y estima el logro de las estrategias.



2. FORMULACION DE ESTRATEGIAS

2.1 Estrategias

2.2 Taticas de Implementacion

Cuadro 20 Estrategia, etapas y tacticas/objetivo 1
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Innovar la calidad y creatividad audio-visual del marketing relacional,
Objetivo | nyplicado en las actuales plataformas digitales.
Estrategia Implementar un Manual Social Media
Publicos Hombres y/o mujeres de 18 — 45 afios
Etapa 1 Etapa 2
Manual Social Media Contratacion de un Comunity Manager
Periodo Dic — 18 Ene - 19

Fuente: Elaboracién propia equipo de trabajo

Etapa 1: Elaboracion de Manual Social Media

e Etapa 1/ Téctica 1: Manual Social Media

En esta etapa sera necesaria la contratacion de un colaborador cuyo cargo principal seré la

de realizar el rol de encargado del Social Media o Comunity Manager de las plataformas

digitales que dispone Calzado ARCA. (Ver anexo 1)
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lustracion 31 Caratula de propuesta de manual social media Calzado ARCA

MANUAL DE SOCIALMEDIA
CALZADO ARCA

MARKETING DIGITAL: CLAVES PARA IMPLEMENTAR
ESTRATEGIAS EFECTIVAS EN REDES SOCIALES

CA

Fuente: Elaboracion propia equipo de trabajo
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Manual Social Media Calzado ARCA
Objetivo
Establecer pardmetros y/o lineamientos que faciliten la generacion de contenido aplicado en las
plataformas digitales de Facebook e Instagram de Calzado ARCA con la finalidad de establecer
coherencia entre lo que se desea trasmitir como mensaje al consumidor y lo que realmente se

presenta en el contenido aplicado.

Responsable de Ejecucion: Comunity Manager
Tiempo de ejecucion del plan: Indefinido
Dirigido a:

Género: Hombre o Mujer

Conducta online:
- Uso frecuente de plataformas digitales
- Muestra interés y hace uso de contenido compartido en las plataformas digitales para
informarse y tomar decisiones de compra.
- Suele realizar compras, investiga y determina compras futuras.
- Gusta interactuar en base al contenido compartido.

- Realiza busquedas continuas del contenido publicado

Relacién con nuestra empresa:
Es amante y/o muestra interés por productos artesanales lo que lo conlleva a realizar visitas
continuas de las diferentes plataformas digitales para informarse y tomar una decision de

compra de nuestros productos (Calzado).
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Variables de control de efectividad el contenido:

- Like (me gusta, me molesta, me enamora, me asombra,

me divierte)
- Visitas
- Compartidos

- Consultas de parte de los consumidores a las publicaciones

realizadas Plan de contenido para plataformas de Calzado ARCA

Cuadro 21 Plan de contenidos de manual social media

Plan de Contenidos para Facebook e Instagram

Mes Tematica Tipo de contenido

Calzado escolar-
divulgacion del tipo de
Diciembre/Enero calzado escolar Afiche para Facebook e Instagram

Afiche para Facebook e

Febrero Dia del amor y la amistad Instagram/ videos cortos
Marzo .
Imégenes para Facebook e
Abril Verano Instagram sobre promocionales
Mayo Mes de las madres Afiche para Facebook e Instagram
Junio Dia del padre Afiche para Facebook e Instagram
Agosto Fiestas agostinas Afiche para Facebook e Instagram

Iméagenes para Facebook e
Instagram sobre promocionales

Septiembre Independencia para crear engangement
Octubre Oufil perfecto Afiche para Facebook e Instagram
Noviembre

Disefio de promocional y afiche
Diciembre Antesala a Navidad para Facebook e Instagram

Fuente: Elaboracion propia del equipo de trabajo
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e Formato para las publicaciones de contenido en las diferentes plataformas digitales
1 Se utilizard en la publicacion realizada una sola frase la cual no debe

sobrepasar los 150 Caracteres (letras y emogis)

Ejemplo 1

llustracién 32 Formato de publicacion Facebook e Instagram

Publicaciones

gﬁf?? Calzado ARCA
CA MY

S

Estamos muy felices de haber formado parte de cada uno de tus pasos este
2018, somos una familia, somos amigos, SOMOS ARCA!!!

Fuente: Elaboracion propia equipo de trabajo

2 Toda publicacion contara con un maximo de 3 hashtag por publicacion, de los
cuales dos serdn hashtag estandar para toda publicacion y una sera opcional
segun la tematica de la publicacion. Los dos estandares son los siguientes:

- #SomosARCA
- #Micalzadoartesanal

Ejemplo 2

lustracion 33 Formato de publicacion Facebook e Instagram

Publicaciones

é"“‘?@ Calzado ARCA

@J r 6n

Estamos muy felices de haber formado parte de cada uno de tus pasos este
2018, somos una familia, somos amigos, SOMOS ARCAI!!!

#SomosARCA

#Micalzadoartesanal

Fuente: Elaboracion propia equipo de trabajo
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3 En las publicaciones los nombres de empresas, marcas u organizaciones

llustracion 34 Formato de publicacién Facebook e Instagram

aliadas por eventos, deberdn ir en la parte inferior izquierda o derecha,

siempre y cuando no sobresalte mas que la marca propia si esta fuera incluida

en la publicacion.

Ejemplo 3

Fuente:

Publicaciones

“!!é Calzado ARCA
v o

iFin de afio!!! ;Y aun sin tu calzado para estrenar? Ven y disfruta de la variedad
de calzado que ARCA tiene para ti en el Mercadito de CONVERGYS, no te

quedes sin visitar nuestro Stand.
#SomosARCA
#Micalzadoartesanal
#FamiliaCONVERGY'S

CONCENTRIX/ DICEMBER EDITION

VIERNES 7 DE DICIEMBRE 2018
PARQUEO 6TO NIVEL I, TORRE E
10:30AM — 4:30PM

(C\

CONCENTRIX

L LONVERGYS...

Elaboracién propia equipo de trabajo
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4. Para toda publicacion que contenga ademas de texto, imagenes o cualquier
otra ilustracion deberd ser publicada con Megapixeles estdndar compatibles

con los diferentes medios de uso como Celulares, Tablet o PC.

- Facebook: 1200 x 630 Px

- Instagram: Cuadrada 1080 x 1080 Px,
Horizontal 1080 x 566 Px,
Vertical 1080 x 1350 Px

Ejemplo 4

lustracién 35 Formato de publicacion Facebook e Instagram

Publicaciones

‘i!‘.’ Calzado ARCA
{ A SCIRY

¢ Y t0, que Prefieres? REPITE; YO PREFIERO CALZADO ARCA!!!

#SomosARCA
#Micalzadoartesanal
#ARCAmMmifavorito

Fuente: Elaboracion propia equipo de trabajo
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5 Toda publicacion segun sea el segmento al cual este dirigido el contenido
(hombres, mujeres) debera poseer colores los cuales pueden ser basados en la
teoria del color aplicados en marketing, esto como complemento a las
imagenes, siempre y cuando esto no opaquen la ilustracion que posea el

mensaje que se desea transmitir al consumidor.

Deben usarse los colores de la identidad corporativa de preferencia, esta
opcion no es obligatoria para todas las publicaciones sin embargo debera
considerarse y respetarse los colores que identifican la marca y que forman

parte de la identidad de la misma

Ejemplo 5

lHustracion 36 Formato de publicacién Facebook e Instagram

-~
=
i

B
€

; o AT e
PR AR
BFL Ay SR R R L

LAY

Sl R AR 2T

e
:’: y R

Fuente: Elaboracion propia equipo de trabajo
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6. Toda publicacion cuyo fin primordial sea el de exponer a la vista del
consumidor iméagenes en el que el contenido sean Unicamente productos de la
empresa, deberan ser imégenes en las que el 85% de la imagen sea ocupado
por el producto, por encima de cualquier complemento ilustrativo que

desenfoque el mensaje.

7. En este tipo de publicaciones ademéas debera incorporarse como parte de la
estrategia de incentivar el uso de los nuevos medios de comunicacion
(Mensajeria de WhatsApp) el nimero de WhatsApp en una parte visible y

notoria de la publicacién y/o imagen.

Ejemplo del Parametro 6y 7

lustracién 37 Formato de publicacién Facebook e Instagram

S AR e T
NGRS E S O R T I S R R

Fuente: Elaboracion propia equipo de trabajo



8 Los videos compartidos en las plataformas digitales como Facebook,
Instagram y WhatsApp tendran una duracion méxima de 1 minuto y 30
segundos y un minimo de 10 segundos. Con dichos parametros de tiempo se
espera no saturar de informaciéon al consumidor y de compartir mensajes

cortos pero directos segun sea la ocasion.

Las imagenes o videos deberan llevar siempre el logo de la empresa.
Ejemplo 8

llustracion 38 Formato de publicacion Facebook e Instagram

I — ‘2 iYO PREFIERO
= CALZADO ARCAI!!!

Fuente: Elaboracion propia equipo de trabajo
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9. Creacion de album en Pagina de Facebook

Se realizara la creacion y actualizacion de albumes para damas y caballeros con el
cual se pretende ayudar a tener una mejor organizacion y presentacion de la variedad
de los productos de Calzo ARCA.

Las imagenes incorporadas en el album deberdan cumplir los parametros

contemplados en los numerales anteriormente descrito.

Ejemplo 9

lustracion 39 Creacion de Album para Fanpage

Albumes... Ver todos

BN
i A B
K

Vegriigd

AR Y™ -21‘.!,5

a1

LA

Fotos de la Fotos del perfil Instagram
Crear album biografia Photos

Fuente: Elaboracion propia equipo de trabajo



Etapa 2/Téctica 1

Contratacion de un Comunity Manager

Tal y como se describe en la tactica 1 se ha elaborado el perfil el encargado de la Social

110

Media para el dominio y manejos de las diferentes plataformas digitales tanto actuales

COMoO nuevas.

Es necesario la contratacion inmediata de un Comunity Manager cuyas principales

funciones estan descritas en el levantamiento del perfil, asi como las actividades a

realizar.

Se estima un costo en concepto de salario mensual para esta plaza de: $125.00 ya que sera

contratado como Freelance.

Freelancer: es alguien que trabaja de manera independiente, por su propia cuenta,

desempefiando &reas de trabajo como programacion, disefio gréfico, traduccion, etc.

(SoyFreelancer.com)

Cuadro 22 Estrategia, etapas y tacticas/objetivo 2

Posicionar la marca en la mente de los consumidores a través de
publicidad masiva en las diferentes plataformas digitales de Calzado
Objetivo | ARCA a fin de captar la atencion e intencion de compra de los clientes
actuales y potenciales
. Implementacion de nuevos medios digitales
Estrategia
Publicos Hombres y/o mujeres de 18 — 45 afios
Etapa Etapa 2 Etapa
1 3
Creacion de nuevas Incentivar el trafico de Fidelizacién de la marca
plataformas digitales visitas e interaccién
Periodo Dic - 18 Periodo Ene—mar19 Periodo Abril —
junl19

Fuente: Elaboracion propia equipo de trabajo

La implementacion de WhatsApp Business ayudara a la empresa a tener un nuevo canal

de comunicacion con los clientes o los futuros compradores que consideren que es mas

sencillo ponerse en contacto con la empresa atraves de esta App de chat.
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Etapa 1/ Téctica 1. Creacion de WhatsApp Business, por medio de una aplicacion gratuita

en Google Play Store.

lustracion 40 Aplicacion de descarga WhatsApp Business

7} qET al 2% @ 254 PM

EC

<  whasapp bussines

Resultados de whatsapp business
Buscar, en cambio, whasapp bussines

WhatsApp Business (WhatsApp para ..
WkainApp Inc

® Todos
19ME * 44 & - 10 millones £

==

MAS INFORMACION

INSTALAR

Fuente: P4gina oficial de WhatsApp para negocios

Verificacion de la cuenta: Se debe elegir un nimero telefénico que sera utilizado

especificamente para la comunicacion con los clientes.

lHustracion 41 Aplicacion de descarga WhatsApp Business

Verifico tu numero

VWAL Brs as s ies SERASE rriien v i Thoin Tes
O g el tono Introduce (U codigo de paly y
nurmero de telefono:

tLzALvADOR =

S0 719 AR

Vamos a verificar el namero de
teléafono

- 7118 1432

¢En correcto o quieres modificario?

FIITAR Ox

Fuente: Pagina oficial de WhatsApp para negocios



https://play.google.com/store/apps/details?id=com.whatsapp.w4b
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Datos corporativos: en esta fase se debe ingresar el cumplimiento de los datos de la
empresa como: direccion, categoria de la empresa, descripcion de la empresa, horario

comercial, correo electronico y paginaweb

lHustracion 42 Aplicacion de descarga WhatsApp Business

< Ajustes e CALZADC ARCA GUARDAR

Calzado Arca
LG MNMAUSICALCIONEN MAPA
Hary therml | nirooesg Whstsapp

™M Ajustes de empresa

' Cuents

& Chas

& nNotificaciones

O Dstosy almscenamiento

-
> -
Conactos https.//

Ayuda ANADE O112A PAGINA WEN

Fuente: Pagina oficial de WhatsApp para negocios

Ajustes de mensajes automaticos: configuracion de mensajes de bienvenida, mensajes de
ausencia y respuestas rapidas para tener una comunicacion mas fluida entre clientes y

empresas.

lHustracion 43 Aplicacién de descarga WhatsApp Business

€<  Ajustes de empresa

Perfil

Estadisticas

Herramientas de mensajeria

Mensaje de ausencia
Mensaje de bienvenida

Respuestas rdpidas

Fuente: Pagina oficial de WhatsApp para negocios
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Etapa 1 tactica 2 Creacion de Pagina Web https://cal13001.wixsite.com/calzadoarca

Mediante el uso de la herramienta wix se cre6 una opcion de pagina Web

llustracion 44 Pagina web Calzado ARCA

Fuente: https://cal3001.wixsite.com/calzadoarca

lHustracion 45 Botones principales en la pagina Web Calzado ARCA

Inicio Comprar Blog

Fuente:https://cal3001.wixsite.com/calzadoarca


https://ca13001.wixsite.com/calzadoarca
https://ca13001.wixsite.com/calzadoarca
https://ca13001.wixsite.com/calzadoarca
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Esta compuesta por tres botones

principales: Inicio

lHustracion 46 Boton Inicio Pagina calzado ARCA

Sobre nuestra Tienda

virtual de calzado

Fuente:https://ca13001.wixsite.com/calzadoarca

En el botdn inicio se encuentra una pequefia resefia de lo que Calzado ARCA es, ademas se
puede encontrar una caja de contacto en donde los usuarios pueden escribir sus
comentarios y posterior a ello recibiran una atencion personalizada acerca de sus dudas o

comentarios.


https://ca13001.wixsite.com/calzadoarca
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Comprar

lustracion 47 Boton Comprar Pégina calzado ARCA

Fatn i wah sn i con b prateboman WIXCcom Grs i pegiog weli oy, | Comienzaye |

mocasines #BEIA En color azu

AGREGAR AL CARRITO

s Keizy Cu's, &

Fuente: https://cal13001.wixsite.com/calzadoarca

Al presionar el boton comprar se despliega el listado de calzado disponible, sus
caracteristicas, tallas, precio, colores disponibles y la opcién agregar al carrito que permite

proceder a la compra del producto de eleccidon por el cliente

En esta pagina se puede destacar los productos con sus caracteristicas y los precios de los

mismo para que le cliente pueda encontrar lo que mejor le parezca
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Blog

lHustracion 48 Boton Blog Pagina calzado ARCA

culipere oo wweaa faatrsdededa boazaa naples dod e

A
BN

Fuente: https://cal13001.wixsite.com/calzadoarca

En el boton Blog se publicaran diferentes entradas sobre outfit, calzado, festividades,
ocasiones especiales, consejos précticos y contenido interesante para que los usuarios
puedan informarse y entretenerse. Los links de las entradas seran compartidos en las

diferentes redes sociales.


https://ca13001.wixsite.com/calzadoarca
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Etapa 1/ Téctica 3
Creacion de contenido para WhatsApp y Pagina Web

Consiste en él envid de imagenes informativas acerca de los eventos a realizar por Calzado

ARCA, promociones y actualizaciones de sus productos.
Se sugiere que esta actividad se realice dos veces a la semana para incentivar la compra.

Esta actividad serd dirigida a hombres y mujeres entre 18 -45 afios.

lHustracion 49 Productos y eventos de Calzado Arca

SOLO HOY ' g

20 &

el * A mitad e
PAR DE : ;

BOTAS de
precio

Fuente: Creacion propia equipo de trabajo

Para la pagina web de Calzado ARCA aplicard un contenido que sea de interés de los
potenciales clientes destacando asi los beneficios, la experiencia y la innovacion de los
productos esto ayudara a despertar el interés de los clientes y nos diferenciara de otras

marcas.

Esta actividad estara dirigida para hombres y mujeres de 18-45 afios, que tengan un gusto

por la comodidad, variedad y el buen estilo.
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lHustracion 50 variedad de productos de Calzado Arca

. 4 o AN AT I DR T RS TR e IES v e L AT &~
B R N P iR S i P T Pt T Y e A Rt T SR A Yy W S R BT
SRR G s SR AT AR 28 LT G ey o TR SRR RO SR £l AR A

Fuente: Elaboracién propia del equipo

Etapa 2 / tactica 1

Incentivar el tréfico de visitas e interaccion de los clientes de Calzado ARCA por medio de

las nuevas plataformas digitales, Pagina Web y el servicio de mensajeria WhatsApp.

Publicidad para ganar mayor numero de Likes

Pago de publicidad en Facebook, para ganar mayor trafico de personas en las redes
sociales se aplicara una forma de publicidad, la cual consiste en programar publicaciones o
anuncios de Calzado ARCA.

La publicidad tendrd un costo de $5 por dia, este pago estard generando un promedio de
100 likes diarios por cada publicacion que se determine es de interés de los consumidores.
Se estima que las publicaciones pagadas se realicen durante 3 dias en los meses de

diciembre, enero, febrero, marzo, mayo, junio, agosto, octubre y noviembre.

La inversion total estimada es de $180.00 anuales.
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lHustracion 51 Pantalla de ingreso al plan de publicidad para ganar méas Like

TS E L1

¢.Some guiares haoar crecer by renocin?

(RETES QU604 LRI ISHEL 000 ) 15

LI ERFYE N
139 13

P9 Fapakox
ST pIrE ARG Rk
ANIYe Yy : 1

Foexza3Ezo
S R ST A i T

L) ]
L GnparsiGhianishomt

Fuente: Pagina Fanpage Calzado Arca

Instagram

Comprar seguidores para Instagram es buena forma de interactuar, aprender y conocer a los

clientes. Instagram es un espacio ideal para fortalecer la marca de Calzado ARCA.

Para aumentar la masa social se ha considerado realizar una inversion para la compra de
seguidores, con ello se pretende llegar a mas personas y se estima que los seguidores
ayuden a compartir los contenidos que se publican y con ello dar a conocer la marca. Se
propone la creacién de una camparfia a través de publicaciones en Instagram para tener un
mayor alcance de seguidores, costo de esta campafa es de $36.60, la campafia posee un

alcance de 3000 seguidores.

Se pretende llevar acabo esta actividad cada 4 meses iniciando en enero, posteriormente en

mayo Y finalizando en octubre 2019.
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lHustracion 52 Calculo de compra de seguidores en Instagram

Instagram ¥
Seguidores (Followers) Instagram v
3000

Cazado ARCA|

Precio $36.60

Fuente: Seguidores Social Media Experts

La creacidon de flyers, son una carta de presentacion de la empresa ayudara a dar conocer
los distintos medios sociales por los cuales los clientes pueden adquirir de una forma mas
sencilla los productos de Calzado ARCA, aumentando asi el nimero de visitas en los
distintos medios y logrando un mayor tréafico de visitas que se pueden convertir en ventas

activas.

La entrega de los flyers se realizara en todos los eventos en los que participara Calzado

ARCA como el mercadito que se llevara a cabo en Plaza Futura.

La creacion de flyers, son una carta de presentacion de la empresa ayudara a dar conocer
los distintos medios sociales por los cuales los clientes pueden adquirir de una forma mas
sencilla los productos de Calzado ARCA, aumentando asi el nimero de visitas en los
distintos medios y logrando un mayor tréafico de visitas que se pueden convertir en ventas

activas.

La entrega de los flyers se realizara en todos los eventos en los que participara Calzado

ARCA como el mercadito que se llevara a cabo en Plaza Futura.
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lHustracion 53 Flyers informativo

ENVIO GRATIS

ORDENAYA TU ESTILO
FREFERIDO

Escribenos por IMBOX

. Indica tu estile preferido
Recibiras nuestira respuesta
confirmando tu pedido

4. Tramitaremos tu orden y nos
encargamos de llevarte tu calzado
hasta la puerta de tu caza

w e

Ruslriccivnes aplican

Buascanos

Facebook como Calzado Arca
WhatsApp: 71191482 ((B)

Pagina Web:

Fuente: Elaboracion propia de equipo

Etapa 2/Téctica 2
Implementacion de Google AdWords

Es el sistema publicitario de Google en donde es posible crear anuncios sencillos que
apareceran en Google cuando un cliente potencial busque algo relacionado con la empresa,
o el producto o servicio que ofrece. AdWords es publicidad basada en palabras clave donde
Calzado ARCA elige cuales serian las palabras o términos que los clientes buscan con los
que quiere que aparezca su anuncio. Ademas, con el sistema pago por clic usted solo paga

por los clics que se hagan en su anuncio, y no por las veces que aparece.

Aplicacion de Google Ads, ayudara al aumento de visitas en la pagina web, ventas online y
recibir mas llamadas. Llega a los clientes potenciales que estén en un radio de varios
kilometros alrededor del negocio, o publica los anuncios en determinadas regiones o
paises. Una de las ventajas de este programa es que pagas por los resultados. Se establece
facilmente el precio que desea pagar cuando alguien haga clic en tu anuncio. Y si cambias

de idea, también es facil modificarlo.
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lHustracion 54 Condiciones de pago de Google Ads

Google
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Tamirar y consicionas

“

Ay madh
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233 por 3 ey,
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Fuente: Pagina oficial de Google Ads

La inversion de esta aplicacion se sugiere que sea de $1 por dia se aplicara en los meses de
diciembre, enero, marzo y agosto siendo estos los meses de temporadas altas para la venta

de calzado.

Presupuesto sugerido anual es de $120.00

Etapa 2/Téctica 3
Entrega de promocionales por compras realizadas

La elaboracion de botellas sera entregada de acuerdo a las dindmicas publicadas en

Facebook y WhatsApp.

Por compras realizadas de 3 pares de zapatos de dama o caballero te puedes ganar una util
botella de nuestra marca Calzado ARCA, esto provocara que mas clientes potenciales se

decidan a comprar los diferentes productos.

La campariia estara dirigida para hombres y mujeres de 18-45 afios
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llustracién 55 Promocionales Calzado ARCA

Somos experiencia
somos diferentes
somos calidad

unica

Fuente: Elaboracién propia de grupo de trabajo

Etapa 3/tactica 1

CRM: Plan de fidelizacion de la marca

Creacion de tarjetas para cumpleafieros esto ayudara a construir relaciones, que denota un
interés por el cliente que va mas alla de la necesidad de vender o de obtener un beneficio

econdmico.

Las tarjetas seran entregadas a los clientes que realicen el mayor volumen de compras de
cada mes, la informacion sera extraida de control de ventas de la empresa, la campafia dara
inicio en el mes de enero de 2019, seran elegidos 10 clientes por mes los cuales gozaran de
un 40% de descuento en su proxima compra, la entrega de las tarjetas sera entregada de
forma fisica o virtual, el cliente debera presentar la tarjeta para poder obtener el beneficio

del descuento.

Se publicara en las distintas redes sociales sobre la dinamica para que los clientes estén

informados sobre la promocion.
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lHustracion 56 Tarjeta cumpleafieros

;‘N:‘:.

v XY
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CALIDAD UNICA
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obtén el 40% de descuento en JWM/’«WW;&MMNMM
cada

Fuente Elaboracién propia del equipo de trabajo

Etapa 3/ Téctica 2

Calzado ARCA mostrara interés por mantener a sus compradores, obteniendo informacion
a través de un listado en el que contendrd el nombre, fecha de cumpleafios, correo
electrénico, y numero de teléfono de WhatsApp, esta informacion ayudard a mostrar la
importancia de los detalles y a su vez los datos ayudaran a mantener informado de las

promociones a los contactos.

Se enviaran felicitaciones y promociones por medio de mensajes de correo electrénico y

WhatsApp a los cumpleafieros.

El listado de los clientes estard guardado en un archivo de Excel cada mes, cada primero
de mes se realizara la revision de listado para enviar las promociones y felicitaciones delos

cumplearieros.
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lHustracion 57 Listado de cumpleafieros control interno Calzado ARCA

Cumpleaneros Arca mes de Enero
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Fuente: Elaboracion propia grupo de trabajo

Etapa 3/Téctica 3

Implementacion de plan de cliente frecuente el cual consiste en estampar un sello por cada
par de zapatos que el cliente comproé durante todo el afio debe tener un total de compras de
7 pares de zapatos y el octavo par serd gratis no importa si son zapatos para hombre o

mujer.
El par de zapatos gratis estar predeterminado por Calzado ARCA.

Se estima una inversion en tarjetas de cliente frecuente de $1.00 mensual, cada tabloide

impreso tiene un costo unitario de $1.00 se pretende entregar 10 tarjetas mensuales.

Restricciones:
El modelo de zapatos gratis sera predeterminado por Calzado ARCA. No aplica por

compras de productos en promocion



lHustracion 58 Tarjeta de cliente frecuente para caballero

TARJETA CLIENTE FRECUENTE
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Fuente: Elaboracion propia grupo de trabajo

lHustracion 59 Tarjeta de cliente frecuente para dama

TARJETA CLIENTE FRECUENTE
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Fuente: Elaboracion propia grupo de trabajo
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Etapa 3/Téactica 4

Realizacion de sorteos en Facebook para dinamizar la pagina de Calzado ARCA, lo cual
permitird una difusion amplia de las publicaciones, esto ayuda a generar un aumento de la
comunidad en esta red social.

Las publicaciones deberdn ser llamativas para promocionar nuevos productos,

promociones o para dar a conocer eventos en los cuales participara Calzado ARCA.

Los sorteos deberan realizarse en las temporadas mas significativas del afio: dia del amor y
la amistad (14 de febrero), dia de la madre (10 de mayo), dia del padre (17 de junio), fiestas

agostinas (4 de agosto) y navidad y afio nuevo (diciembre).

lustracién 60 Sorteos en redes sociales

Calzado ARCA
20 de Diciembae a laz 11:00 AM

iSORTEQ! Dinos que te parecen nueslros nueves zapalos con un 'me
gusta” o cualquisra olra Reaction y participes autométicamente en el
covteo de un par de zapatos .

© Mo uncanta ) Comamar & Compartis

Fuente: Elaboracion propia grupo de trabajo
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Etapa 3/Téactica 5

Actividades de promocion de marca a realizar de diciembre 2018 a diciembre 2019

Diciembre-Enero:

Calzado escolar-divulgacion del tipo de calzado escolar

Aprovechando la época escolar se publicaran diferentes fotografias que den a conocer el
producto, enfatizando caracteristicas que convierten a Calzado ARCA en la mejor opcion
de compra.

Especialmente para padres de familia que estan por hacer las compras escolares de sus

hijos, que necesitan hacer un sondeo sobre precios y opciones

Se brindara el 25% de descuento por la compra de un par de zapatos escolares, deben
compartir la pagina de Facebook de Calzado ARCA en la biografia de ellos, puede ser

combinado nifia y nifio.

lHustracion 61 Afiche para Facebook e Instagram
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Fuente: Contenido propuesto por el equipo de investigacion
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Febrero:

Dia de la amistad, etiqueta a tu mejor amig@ que le de like a la pagina de Facebook para
participar en la rifa de calzado para los dos.

Dirigido a todas las personas mujeres y hombres que etiqueten a un amigo para que pueda
darle like a la pégina y compartir su historia de amistad, esto también permitird poder
interactuar con el cliente, por lo que serd necesario que el encargado de la pagina trate de
responder la mayor cantidad de comentarios publicados.

La rifa se realizara el 28 de febrero y se elegira la pareja ganadora al azar mediante un

programa en internet que pueda garantizar la transparencia de la rifa

lHustracion 62 Afiche para Facebook e Instagram
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Fuente: Contenido propuesto por el grupo de trabajo

Marzo-Abril

Para tener presencia en las redes se realizaran actividades que permita que los clientes
ganen pequefios presentes promocionales playeros como botellas, portalatas, pelotas,
abanicos, vasos.

La dinamica consistira en premiar para las primeras 100 personas que compartan la pagina

y que mencionen porque prefieren Calzado ARCA
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lHustracion 63 Disefio de promocionales

Fuente: Contenido propuesto por el grupo de trabajo

Mayo

Consiente a tu mama con doble regalo, zapatos 2 x 1 para las 3 fotos con mas like con su
mama deben darle like a la fanpage y compartir su foto.

Para establecer una interaccion con los clientes es necesario que la persona encargada
responda la mayoria de fotos compartidas por los clientes haciendo sentir parte importante
a los clientes.

El ganador se llevara un par de zapatos gratis por la compra de un par para mama.

lustracion 64 Afiche para Facebook e Instagram
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Fuente: Contenido propuesto por el grupo de trabajo.
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Junio

Por ocasion del dia del padre se creard una imagen alusiva al emotivo dia, aquellas
personas que compartan dicha fotografia se les otorgarad el 15% de descuento que podran

canjear en sus proximas compras.
La dinamica consistird en que cada persona recibira un cupon digital que podra mostrarlo a

la hora de realizar sus compras para que el descuento se haga efectivo.

lHustracion 65 Afiche para Facebook e Instagram
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Fuente: Contenido propuesto por el grupo de trabajo

Agosto
Mes de vacaciones agostinas en este mes se publicaran distintos afiches en Facebook y en

Instagram alusivos a la eleccion de un buen zapato para que puedan entrar a la pagina Web
y observar las distintas imagenes de variedad de zapatos que ofrece Calzado ARCA.

Se otorgara un 10% de descuento a aquellas personas que compartan sus fotografias
vacacionando con su calzado ARCA y deben compartir la Fanpage en sus redes sociales.
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lHustracion 66 Afiche para Facebook e Instagram
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Fuente: Contenido propuesto por el grupo de trabajo

Septiembre

Promocionales para crear engangement

La dinamica consistird en premiar para las primeras 50 personas que compartan una
fotografia en Instagram etiquetando a calzado ARCA y que mencionen porque les gusto

comprar calzado artesanal con ARCA

Se premiara con articulos promocionales: Squezee, botellas con infusor de té y cargadores
para celular con el logo de la marca esto con el fin de mantener una cercania con el cliente
y al mismo tiempo que la marca pueda llegar a mas publico mediante dichos articulos,
también se imprimira la pagina web, el Facebook para que las personas interesadas puedan

darle like
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lHustracion 67 Disefio de promocionales

CALZADO DE

EXCELENCIA
- Desde 1991 -

Fuente: Contenido propuesto por el grupo de trabajo

Octubre

Para mantener el publico activo se realizardn publicaciones sobre tips de combinar el
vestuario para lograr un outfil perfecto, se mantendra interaccion activa, incitando a los
clientes a comentar que les parecieron las ideas, cabe destacar que la persona encargada de
responder tendra que tener empatia para cada comentario y asi crear un vinculo de

cercania.

lHustracion 68 Afiche para Facebook e Instagram

"y

Marcando diferencia
sde 1991 -

BT AR SR
Fuente: Contenido propuesto por el grupo de trabajo
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Noviembre

Como antesala al mes de diciembre, se estaran subiendo fotografias alusivas, consejos para
navidad, que regalar para la temporada, en donde se recalcara la marca, ofreciendo a los

clientes comprar sus regalos navidefios con Calzado Arca.
Asi mismo se lanzaran la promocion 25% de descuento por una semana en calzado

seleccionado para que aprovechen las familias a realizar sus comprar y obsequios por

adelantado y con un descuento increible

lHustracion 69 Afiche para Facebook e Instagram

EPOCA PARA COMPARTIR
25 %o OFF

: "'\%“ 'u 9‘ \,‘*v 3 Ry
3 t.'-l& ‘—r\? n&‘haf’?}flnﬂ. Jiny ‘h}&‘q‘{‘ﬁ\u

Fuente: Contenido propuesto por el grupo de trabajo
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Diciembre

¢ Yatienes el regalo para navidad? En ARCA si lo tenemos.

La dindmica consiste que por compras mayores a $50 se estaran obsequiando unos bonitos
audifonos unisex, los regalos estaran vigentes mientras duren existencia se colocara un
afiche en redes sociales y se crearan stories de Instagram para causar mayor ruido de dicha

promocion.
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Ademas, por ser un mes festivo se estaran publicando blog de outfit para las fiestas de
navidad y de fin de afio donde se encontraran distintas combinaciones de atuendos junto al

calzado a sugerir, se tendré interaccion constante mediante comentarios y opiniones de los
clientes

lustracion 70 Disefio de promocional y afiche para Facebook e Instagram

R\ A
5 Yo tienes el regalo para vavidad? €n ARCA si
lo +enemos

O s e AT ety o i A R S e
A S S ARG A

Fuente: Contenido propuesto por el grupo de trabajo
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Cuadro 23 Resumen de promociones Calzado ARCA

Fecha Obsequio Estrategia

Diciembre-enero 10%dedescuentoporlacompra | Elcliente debe compartirensumurola
de un par de zapatos paginaFanpagedeCalzadoARCA

Etiquetar a otra persona relatando la
historiade suamistad, laotrapersona
debedarlikealapagina.Aplicapara
Instagram y FB
100personasdebencompratirlapégina
Marzo-Abril promocionales y mencionar porque prefieren Calzado
ARCA
Subirunafotoconmama, darle like ala
fanpagey compartirlafotoensus
muros. Las 3fotos conmaslike consu
mama deben

Febrero 2 pares de zapatos

Mayo 1 par de zapato

Creaciondeimagenviralqueincluyael

Junio 15% De descuento logo de lamarcay unafoto alusiva, se
invitaraalaspersonasacompartirla

Las personas deben compartir mediante

Agosto 10% de descuento Fb o Instagram susfotosde vacaciones
llevando Calzado ARCA

50personasdebencompartirfotografia
: . en Instagram etiquetando a calzado
Septiembre promocionales . }

ARCAYy que mencionen porque les gusto
comprarcalzadoartesanalconARCA

Viernes negro, se lanzard mediante

Noviembre 25% de descuento campafias digitales la promocion del
25% de descuento

Porcompras de $50 enadelante se

Diciembre Audifonos obsequiaran unos modernos audifonos
unisex

Fuente: Elaboracién del equipo de trabajo
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Cuadro 24 Estrategia, etapas y tacticas/objetivo 3

Retener mas clientes mediante seguimiento Post venta haciendo uso de
CUEE marketing relacional aplicado a las plataformas digitales que se dispone.
; Presentar e informar el e-commerce
Estrategia
Publicos Hombres y/o mujeres de 18 — 45 afios
Etapa 1l Etapa 2 Etapa 3
e-commerce Engagement Servicio Post Venta
Periodo Ene -19 Periodo nov — dic 18 Periodo | Ene-Jun 18

Etapa 1: Presentar e informar el e-
commerce Etapa 1/tactica 1

En las redes sociales existentes se crearan infograficos e iméagenes enfocadas a la
informacién y divulgacién del e-commerce como herramienta de compra de zapatos que
Calzado ARCA aplicara como estrategia de ventas en una plataforma innovadora que le

permite llegar a nuevos clientes.

Se publicaran distintas resefias que hablen sobre el e-commerce como una manera practica
sencilla, Gtil y segura de hacer compras desde la comodidad de la casa a cualquier hora del

dia y en cualquier emergencia que se presente.

Esta informacién es necesaria porque la mayoria de persona deben conocer su
funcionamiento y debe interesarse por conocer esta nueva forma de comprar asegurandose

de que recibira un excelente servicio.

Asi mismo debe informarse sobre el método de pago, el cual serd Pagadito y explicar el

funcionamiento de dicho gestor de pago.
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El registro de la empresa en esta plataforma tiene un costo Gnico de$199.99. Los costos
incluyen la validacién de Documentacion y Personeria de su Empresa. La comision por

transaccion se evalla de manera individual a partir del anélisis de riesgo del negocio.

Para que la empresa pueda ser parte de pagadito debe registrarse en la pagina principal y

seguir algunos pasos y cumplir los siguientes requisitos
Para Personas Juridicas
1. Completar la Solicitud de Creacion de Pagadito Comercios para persona Juridica.

2. Emitir una carta notariada. La carta debe contener como minimo la informacién que

se le presenta:
i.  Carta Notariada para Crear un Pagadito Comercio.
ii.  Carta Notariada de Autorizacién para Crear un Pagadito Comercio.

3. Copia escaneada de Escritura de Constitucion, Pacto Social o Escritura de

Incorporacion a la sociedad.

4. Copia escaneada de Referencia Bancaria de la sociedad solicitante, correspondiente

al banco donde se van a retirar los fondos de la Cuenta Pagadito Comercio.

5. Copia escaneada de Documento de Identificacion del solicitante (Pasaporte o en su

defecto, Documento Nacional).

6. Copia escaneada de Ultimo recibo de pago de servicios (como agua, teléfono, etc.)
u otro comprobante de nombre de la sociedad y direccion que se registra en la

solicitud.

7. Emitir un Pagaré / Letra de Cambio como garantia ante contracargos. El formato es
proporcionado por Pagadito al momento de recibir la documentacion requerida en
los numerales anteriores y debera remitirse en fisico a la direccion que Pagadito

proporcionara.

8. Llenar y remitir un Formulario de Reportes Contables al correo
reportes@pagadito.com para que sean validados por el Departamento de Reportes

Contables de Pagadito.


mailto:reportes@pagadito.com
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9. Si se va a recibir pagos en un sitio web se debe llenar y remitir un Formulario de
Certificacion Técnica al correo validaciones@pagadito.compara que la integracion

de Pagadito con el sitio web sea validada por el Departamento Técnico.

llustracion 71 Pagina web pagadito.com

Ahliatu comercio hoy mismo y recibe pagos l
en linea de forma simple y segura.

AFILIA TU COMERCIO AQUI

Retira tus fondos en
bancos locales de:

Centroamerica
Panamé

o Rep. Dominicana
Puerto Rico
Estados Unidos

| & 0P

Fuente: https://comercios.pagadito.com/es/el-salvador/

A

=

{Como podemzs syudete?
Harw may ‘W halp you®

lHustracion 72 Pasos a seguir para afiliarse a Pagadito

4 PASOS PARA RECIBIR PAGOS EN LINEA
[pa
7 | Uena of siguiente farmulary con la mfermacion hasioa sobee tw negoaio

2 En un poviodo de 24 horas un aseece du e~commerce s pendid oo conlaclu comigo.

Al activan lu comrta Pagadite podi s acestar YISA Wy recibin pagos
de todo ¢f munda

Rollra of dowo de tas venlas sn leoa de lu sogocio e an dance local d

INGRESA 103 DATOS DE T NEGOCIO PARA ABRIR TU CUENTA

Fuente: https://www.pagadito.com/index.php?mod=user&hac=vregfC


mailto:validaciones@pagadito.compara
https://comercios.pagadito.com/es/el-salvador/
https://www.pagadito.com/index.php?mod=user&amp;amp%3Bhac=vregfC
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llustracion 73 Informacion sobre el ecommerce

Fuente: Extraida de Google.com

Etapa 1/ Téctica 2

Busqueda de influencers que estén en el rango de edades del publico meta seleccionado
para que mediante sus propias redes sociales den a conocer sus experiencias de compra en

linea al mismo tiempo haciendo hincapié en la marca Calzado ARCA.

Esto permitird promocionar ademés la nueva pagina de Instagram entre los internautas y
que el nimero de seguidores pueda aumentar considerablemente, lo cual permite que el

mensaje de la nueva herramienta llegue a un pablico masivo.
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Influencers salvadorefios propuestos

1. Larissa Graniello
Modelo, TV Host, locutora e influencer
144K Seguidores en Instagram
30K de likes en su Fanpage

Actualmente se desempefia como influencer de marcas como Siman, Subway, Closet SV,
Papayas entre otras marcas de indoles juveniles, las cuales promueven en sus diferentes

redes sociales.

lustracion 74 Influencer Salvadorefia

Fuente: Instagram Larissa Graniello

Requisitos

Promover la marca de Calzado ARCA en sus redes sociales por medio de publicaciones de
fotografias del calzado.

Publicar en sus redes sociales comentarios positivos sobre la marca de Calzado ARCA.
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Conseguir seguidores de calidad es decir que Larissa Graniello debe mantener una
interaccion constante con sus seguidores para obtener un mayor nimero de likes para la

marca.
Forma de pago

Entrega de productos de Calzado ARCA (un par de zapatos mensual mientras dure el

contrato con la empresa).

Regalias para poder realizar sorteos en sus redes sociales como: Vasos, botellas y

portavasos.

Entrega de vales de descuento en diferentes restaurantes del pais.

2. Ale Acosta

Presentadora de mujer a mujer de canal 33, locutora de radio Exa, embajadora de Herbalife

Nutrition
173K seguidores en Instagram 39K de likes en su fanpage

Es embajadora de distintas marcas de comida, ropa y cosméticos entre las marcas que
representa se pueden mencionar. Mac cosméticos, Blush, Café Criollo, Siman, DidiShop

entre otras.

lustracién 75 Influencer Salvadorefia

Fuente: Instagram Alejandra Acosta
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Requisitos

Promover la marca de Calzado ARCA en sus redes sociales por medio de publicaciones de

fotografias del calzado.
Publicar en sus redes sociales comentarios positivos sobre la marca de Calzado ARCA.

Conseguir seguidores de calidad es decir que Alejandra Acosta debe mantener una
interaccion constante con sus seguidores para obtener un mayor nimero de likes para la

marca.
Forma de pago

Entrega de productos de Calzado ARCA (un par de zapatos mensual mientras dure el

contrato con la empresa).

Regalias para poder realizar sorteos en sus redes sociales como: vasos, botellas y

portavasos.

Entrega de vales de descuento en diferentes restaurantes del pais.

3. Roberto Acosta

Presentador del programa de TCS a Todo o Nada es un personaje caracteristico por su

personalidad y carisma.

157K seguidores en Instagram 124K de Likes en su Fanpage

Es influencer de diferentes marcar tales como Pollo Campero, Smash Burger, Scotiabank,

Avon Centroamerica entre otros.

Se le pedira ser parte de los influecer de Calzado ARCA a cambio de recibir mensualmente

3 producto de la empresa mediante dure el contrato 6 meses como minimo.
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lustracién 76 Influencer Salvadorefio

Fuente: Tomada de Facebook

Requisitos

Promover la marca de Calzado ARCA en sus redes sociales por medio de publicaciones de

fotografias del calzado.
Publicar en sus redes sociales comentarios positivos sobre la marca de Calzado ARCA.

Conseguir seguidores de calidad es decir que Roberto Acosta debe mantener una
interaccion constante con sus seguidores para obtener un mayor nimero de likes para la

marca.

Forma de pago

Entrega de productos de Calzado ARCA (un par de zapatos mensual mientras dure el

contrato con la empresa).

Regalias para poder realizar sorteos en sus redes sociales como: vasos, botellas y

portavasos.

Entrega de vales de descuento en diferentes restaurantes del pais.
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Etapa 2 Engagement
Etapa 2/Téctica 1

Publicar en las distintas redes sociales imagenes que permitan la participacion de los

seguidores que comenten y responder todos los comentarios recibidos con enlaces a la

tienda en linea.

llustracién 77 Contenido interactivo

OUE

El -
{ . N SANDALIAS
)
1

ZAPATOS
[ODA MU
DEBE TENEF

q.:s" CON TACON

NECROS

3 ‘\ TACONES

P D s g

Fuente: Extraido de www.google.com/imagenes

Esta tactica consiste en responder cada comentario haciendo una sugerencia de lo que se
adapta a su estilo y puede adquirir en la tienda en linea. Ejemplo de respuesta: Si ese es tu
calzado favorito, te encantaran este estilo disponible en Calzado ARCA visita nuestra

Tienda en linea y adquiere de forma rapida y segura. (Link del estilo).

llustracién 78 Contenido Interactivo

mocasines #3LUA En color azul

2N

8
Tips Oafoed

Fuente: Tomada de https://cal3001.wixsite.com/calzadoarca
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Etapa 2/ Téctica 2

Ofrecer descuentos especiales por adquirir productos haciendo uso de la tienda en linea,
esto permitird que mas personas que nunca se han atrevido a realizar compras en linea se
animen a usar dicha plataforma. Esta informacion sobre la obtencion de descuentos se
publicard por medio de redes sociales dando énfasis a la pagina Web para obtener mayor

numero de visitantes que puedan ser futuros compradores

lHustracion 79 Descuentos por compra en linea

BIG

SALE

upto 30% orr

Fuente: Disefio elaborado por equipo de trabajo

Etapa 2/ Téactica 3

Envio de codigos de promociones canjeables por clientes que realicen su sexta compra,
este codigo consistird en un regalo promocional gratis 0 en un par de calzado dependiendo
del volumen de la compra realizada.

lHustracion 80 Opciones de obsequios por clientes frecuentes

Fuente: Elaboracion propia por el equipo del trabajo
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Etapa 3. Servicio Post Venta

Etapa 3/ Téctica 1
Seguimiento después de realizar la compra, mediante WhatsApp, enviar una pregunta
cordial referente a su experiencia de compra en linea y de como le gustaria mejorarla, esto

permite entablar una conversacion que nos dard como resultado obtener un feedback del

servicio ofrecido para corregirlo y mejorarlo.

lustracion 81 Seguimiento Post venta mediante WhatsApp

®

WhassdppMarkating

Hols Jusé Antonio,

fon P X
en WhatuappMarketing Versicn 40

a-o«e = 1 crédito

2hwuddy

foracha! reToerte sty %) 9l Se
SOTEAD § 85 TETLS CWeRacon
20 U Jren 5 T reeThae Contpesa

Banes def concurso o

Fuente: Extraido de pagina oficial de WhatsAppMarketing

Etapa 3/ Téctica 2

Realizar concursos donde los clientes pueden contar su experiencia de compra y porque
prefieren comprar Calzada ARCA en linea, esto permitird atraer mayor publico ya que los
clientes compartiran dicho post en sus redes sociales y podran ganar premios por la

experiencia con mas likes recibidas



2.3 KPI's
Cuadro 25 KPI's estrategias de marketing digital Calzado ARCA
Estrategia Tactica KPI
Elaboracion de manual Social Disefio final de
Media manual
Implementar un Manual
Social Media Contratacion de un Comunity Seguimiento y
Manager ap“C&CIén de

parametros de manual

Creacion de WhatsApp Business,
por medio de una aplicacion
gratuita en Google Play Store

Alcance a 200 nuevos
clientes durante un
afio

Creacion Pagina web

10 visitas diarias a la
plataforma de la
pagina Web durante
los primeros 6 meses
de implementacion
posteriormente 20
visitas diarias

Incentivar a los clientes a utilizar
el servicio de mensajeria de
WhatsApp, por medio de redes
sociales como Facebook

Implementacion de

5 ventas semanales
minimo, por medio de
la plataforma
WhatsApp durante los
primeros 6 meses de
implementacion
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nuevos medios digitales

Creacion de contenido para
WhatsApp y Pagina Web

Interacciones
mensuales en
crecimiento en
relacién a mes con
mes

Incentivar el trafico de visitas e
interaccion de los clientes de
Calzado Arca por medio de las
nuevas plataformas digitales,
Pagina Web y el servicio de
mensajeria WhatsApp.

-Aumento de namero
de Like e
interacciones en un
100% en relacion al
promedio actual de
like e interacciones de
las publicaciones de
la Fanpage.

-10 visitas diarias a la
plataforma de la
pagina Web durante
los primeros 6 meses

Implementacion de Google
AdWords

10 conversiones de
clientes realizando
busqueda de las

nuevas plataformas y




las actuales durante
los 4 meses de
implementacion
contemplados en las
estrategias

Entrega de promocionales por
compras realizadas

Promedio minimo de
15 ventas diarias por
aplicacion de
promocion por cada
mes

CRM: Plan de fidelizacion de la
marca

Aumento de
posicionamiento y
reconocimiento de la
marca en la mente de
los consumidores.

Presentar e informar el
g-commerce

Infogréficos e imagenes
enfocadas a la informacion y
divulgacion del e-commerce

como herramienta de compra de
zapatos que Calzado ARCA

3 cierres de ventas
semanal por medio
del e-commerce
durante los primeros 4
meses de aplicacion
de esta nueva
herramienta.

Contratacion de influencers para
promocionar la marca

Aumento de 200
seguidores en la
Fanpage durante el
primer semestre del
2019.
Incremento de
seguidores de la
marca y sus productos
mediante el uso de las
nuevas plataformas
digitales

Ofrecer descuentos especiales
por adquirir productos haciendo
uso de la tienda en linea

Aumento del 15% de
las ventas anual

Seguimiento después de realizar
la compra, mediante WhatsApp

100% de seguimiento
a las compras
realizadas mediante
las aplicacion de

WhatsApp Business

Fuente: Elaboracion propia del equipo de trabajo
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2.4 Presupuesto

Tabla 1 Presupuesto plan promocionales Calzado ARCA

PRESUPUESTO

Producto/servicio Descripcion del servicio Costo mensual Inversion
. Contratacion de un
Community Manager Comunity Manager $ 150.00 | $ 1,800.00
. Implementacion de Google
Publicidad AdWords $ 10.00 | $ 120.00
Promocionales Plan de prom_ocmnales por $ 50.00
compras realizadas
Promociones Cliente Frecuente $ 1.00| $ 50.00
Disefio y programacion de
Pagina Web sitio web a través de $ 1491 | $ 178.92
WWW.WiX.com
Promocionales/descuentos g\ctwldades de promocion $ 6.00 | $ 72.00
e marca
Influencer Regalos para influencers $ 10 $ 20000
Tarjeta impresas para $ 0.08| $ 0.96
Tarejtas cumpleafieros cumpleafiero
Pago de publicidad en
$ 15.00 | $ 180.00
Facebook Pago por nimero de Like
Pago de publicidad en _ $ 36.60 | $ 146.40
Instagram Pago por seguidores
Total $2,798.28

Fuente: Elaboracion propia
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Presupuesto plan de promocion 12 meses

Tabla 2 Presupuesto plan de promocién 12 meses

PRESUPUESTO
Febrero 2 |Pares de zapato b 00005 20
Marzo-Abi A0 |Vasospomocionales |5 3A0|S  TO000
Marzo-Abn 5 |Lentespomocionales |5 1A0|5  3TA
Marzo-Ali % |Portdlatas Pomocionles |5 100|520
Mayo 3 |Pares zapato dama b 10005 3000
Botella con nfusor

Septiembre 5 |promacional b 30009 1500
Septiembre 10 |Swezeepomocional |5 25015 200
Septiembre 10 Poweroank promocional |5 35015 3400
Diciembre o) |Audifonos promocionales |5 50015 25000

§ S07A

Fuente: Elaboracion propia del equipo de trabajo
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3. RESUMEN ESTRATEGICO (HOJA DE RUTA)

Cuadro 26 Hoja de Ruta

Obijetivo Estrategia Etapas Tacticas Periodo Inversion KPIs
Innovar la
calidad y Elaboracion . o
creatividad de un manual Manyal Social Dec-18 $0.00 Disefio final de
ativil . . Media manual
audio-visual Social Media
Implementar
y de
. un Manual
contenido, Social Media | ¢ i6
publicado en onégabz;mon Contratacion de Seguimiento y
las actuales Cormumit un Comunity Jan-19 | $300.00 aplicacion de
plataformas Y Y| Manager parametros de manual
digitales. anager
Creacion de
WhatsApp
L $0.00
Creacion de Alcance a 200 nuevos
WhatsApp Incentivar a los clientes durante un
Business clientes a utilizar afio
el servicio de
mensajeria de
WhatsApp Dec-18 $000

10 visitas diarias a la
plataforma de la

Creacion de agina Web durante
. Creacion de contenido para Ip gin: 6
Posicionar la Pagina Web WhatsApp y OS primeros 5 Meses
marca en la Pagina Web de |mp_lementaC|on
mente de los posteriormente 20
consumidore $0.00 visitas diarias
satraves de -Aumento de nimero
publicidad _ de _Like e
masiva en interacciones en un
las 100% en relacién al
diferentes Imp}l;:n;:tac prome_dio actu_al de
plataformas nuevas B like e interacciones
digitales de plataformas Creacion de de las publicaciones
Calzado diaitales flyers de la Fanpage.
ARCA a fin g S
de captar la -10 visitas diarias a la
atencion e plataforma de la

intencion de pagina Web durante
los primeros 6 meses

compra de

los clientes Aumentar el $0.00

actuales y tréfico de ene-mar 19 10 conversiones de

potenciales clientes clientes realizando

busqueda de las

Implementacion nuevas plataformas y
de Google las actuales durante
AdWords los 4 meses de

implementacion
contemplados en las
$120.00 estrategias

Promedio minimo de

Plan de 15 ventas diarias por

promocionales

por compras aplicacién de
realizadas promocién por cada
mes

$50.00
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Creacion de
tarjetas para
cumpleafieros

Aumento de
posicionamiento y
reconocimiento de la
marca en la mente de
los consumidores.

. $0.00
abr-dic 19
Aumento de
o . posicionamiento y
Fidelizacion IC::rI(IeiTJ?nte reconocimiento de la
de la marca marca en la mente de
los consumidores.
Aumento de
Actividades de posicionamiento y
promocién de ene-dic 19 reconocimiento de la
marca marca en la mente de
$1,430.00 los consumidores.
3 cierres de ventas
Creacion de semanal por medio
infograficos del e-commerce
informativos Jan-19 durante los primeros
sobre 4 meses de aplicacion
ecommerce de esta nueva
$0.00 herramienta.
Aumento de 200
E-commerce seguidores en la
Fanpage durante el
primer semestre del
Retener mas 2019.
clientes ene-Jun 19 Incremento de
mediante seguidores de la
seguimiento marca y sus
Post venta productos mediante el
haciendouso | Presentar e uso de las nuevas
de marketing | informar el Influencers $200.00 plataformas digitales
relacional e-commerce Aumento del 15% de
aplicado a las ventas anual
las haciendo uso de la
cﬂlittiﬁzgmise Descuentos por nueva plataforlma de
grtales g compra en linea $50.00 compras en linea
se dispone.
Aumento del 15% de
las ventas anual
s haciendo uso de la
[c):%?;go%?odnees nueva plataforma de
compras en linea
canjeable $30.00 P
Mensaje 100% de seguimiento
Servicio post WhatSApp ene-diC 19 $000 a las Compras
venta PostVenta/ realizadas mediante
Experiencia las aplicacion de
ARCA Ago-sep 19 | $30.00 WhatsApp Business

Fuente: Elaboracion propia de equipo de trabajo
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4. METODOS DE EVALUACION Y CONTROL

Cuadro 27 Métodos de evaluacion y control de estrategias

Estrategia

Tactica

KPI

Implementar un Manual
Social Media

Implementacion de nuevos

medios digitales

Elaboracién de manual Social
Media

Disefo final de

manual
Seguimiento y
Contratacion de un Comunity aplicacion de
Manager parametros de
manual

Creacion de WhatsApp Business,
por medio de una aplicacion
gratuita en Google Play Store

NUmero de clientes
nuevos durante un
ano

Creacion Pagina web

NUmero de visitas
semanales

Incentivar a los clientes a utilizar
el servicio de mensajeria de

Estadistica semanal
de cierre de ventas

WhatsApp, por medio de redes via Whi.itSApp
i Parametro: 3 ventas
sociales como Facebook
semanales
Efectividad del
Creacidn de contenido para C?g::gilgr? :n
WhatsApp y Pagina Web plataformas
existentes

Incentivar el tréfico de visitas e
interaccion de los clientes de
Calzado Arca por medio de las
nuevas plataformas digitales,
Pagina Web y el servicio de
mensajeria WhatsApp.

Estadisticas
Rendimiento de la
Fanpage:
-Interacciones con
las publicaciones
-Nuevos me gusta de
la Pagina.

Implementacion de Google
AdWords

Estadisticas Google:
Numero de
busquedas de la
Marca o redes
sociales.

Entrega de promocionales por
compras realizadas

Numero de Clientes
satisfechos con el
valor agregado

CRM: Plan de fidelizacion de la
marca

Compras frecuentes
de clientes actuales y
potenciales




Presentar e informar el
g-commerce

Infograficos e imagenes
enfocadas a la informacion y
divulgacion del e-commerce

como herramienta de compra de
zapatos que Calzado ARCA

Alcance de las
publicaciones en
base a compras en
linea

Contratacion de influencers para
promocionar la marca

Numero de
publicaciones
compartidas por los
influencers y el
alcance de las
mismas

Ofrecer descuentos especiales
por adquirir productos haciendo
uso de la tienda en linea

NUmero de ventas
por medio de la
tienda OnLine

Seguimiento después de realizar
la compra, mediante WhatsApp

Nivel de satisfaccion
del servicio y
producto recibido

Fuente: Elaboracion propia de equipo de trabajo
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©f procedimeento a apicar para 0 seieccidn de cade Uro de los elemenios

Anexo 2. Encuesta en linea

Encuesta Calzado ARCA
implementacion de plan de medios

Encuesta Calzado ARCA digitales
implementacion de plan de medios "
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O« 2. De las redes socizles ¢qué tipo de contenido ¢s el que mas le
usta ver?

O A 9
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O s 3.l Imente gqué medio & ulilizs usted para

acceder a redes sociales o intemet? *

Fuente:https://goo.gl/forms/DcvnliMGhw06hdYf1l
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La encuesta en linea se llevé a cabo en la plataforma de Google Drive, esta fue distribuida por
medio digitales donde se pidio a las personas llenar las encuestas. En las capturas anexas se
puede observar el cuestionario que se disefid en base a cada objetivo a investigar el cual
constaba de datos generales y 15 preguntas a continuacion el guién de la encuesta

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
Facultad de Ciencias Econdmicas

Escuela de Mercadeo Internacional

Equipo de Especializacion de Marketing Digital

Uni
orcin o Lottt fos o cillvis

Objetivo: Determinar en qué medida influye el disefio de un plan de medios digitales en

la captacion de nuevos clientes y aumento en ventas de Calzado ARCA.

Indicaciones: A continuacion, usted dispone de una serie de preguntas elaboradas por el
equipo de trabajo de Especializacion de Marketing Digital quienes optan al grado de
Licenciatura en Mercadeo Internacional, esperando que de manera responsable pueda
responder marcando con una X la opcidén que a su criterio da respuesta a lo que se

cuestiona en dicha interrogante.

Edad: Género: H M. Ocupacion:

Variable: Captacion de Nuevos Clientes

Obijetivo: Obtener un dato numérico exacto de los residentes de Ciudad Delgado,

que hace uso de las redes sociales.

1. ¢Utiliza redes sociales?

Sl NO

Si su respuesta fue NO, termina la encuesta, caso contrario prosiga a la
pregunta 2 Objetivo: Identificar la red social con mayor uso entre los

encuestados.
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2. ¢Qué redes sociales utiliza con mayor frecuencia?

Facebook Instagram T witter WhatsApp Otra

Objetivo: Identificar posibles estrategias de marketing de contenido en base a los gustos y
preferencias del consumidor en relacion a lo que con mayor frecuencia visualiza al visitar una red

social.

3. De las redes sociales ¢qué tipo de contenido es el que més le gusta ver?

Videos__ Tips Noticias Fotos Otros

Obijetivo: Determinar el medio electrénico con mayor uso al acceder a una red social a fin
de establecer posibles estrategias como APP compatibles con dichos dispositivos

tecnolégicos.

4. ¢Usualmente qué medio electronico utiliza usted para acceder a redes sociales o

internet?

PC_MOVIL_TABLET_TODAS

Obijetivo: Determinar la factibilidad y aceptacion de una plataforma digital como

herramienta de compra Online.

5. ¢Ha comprado alguna vez producto en linea?

Sl NO

Si su respuesta fue No pasar a la pregunta 7, caso contrario prosiga en la pregunta 6

Obijetivo: Medir el grado de aceptacion y satisfaccion al hacer uso de una plataforma digital

como canal de compra.
6. ¢Cudl fue su experiencia?
Muy insatisfecho/a Insatisfecho/a Aceptable

Satisfecho/a Muy satisfecho/a
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Variable: Aumento En Ventas

Obijetivo: identificar el nivel de posicionamiento en la mente del consumidor de la
marca.

7. ¢Conoce usted la marca de Calzado ARCA?

Sl NO

Objetivo: Determinar periodos con mayor demanda a fin de establecer estrategias de
marketing como: ofertas, promociones, descuentos, etc, aplicables en los diferentes
medios digitales o convencionales, durante dichos periodos.

8. ¢Usualmente en qué época del afio realiza usted compra zapatos?

Inicio de afio escolar Dia de la Madre__Dia del padre Fiestas de graduacion___

Fin de aflo___Todas las anteriores No tiene época especifica

Objetivo: Clasificar por orden de importancia los medios que promueven y atraen a
la compra al encuestado a fin de orientar la mayor cantidad de esfuerzo y estrategias
ha dicho medios.
9. ¢En qué medio se ha dado cuenta sobre promociones, ofertas o informacién del
calzado que ha adquirido?
TV___ Radio Mupis Redes Sociales Otro

Obijetivo: Establecer un margen de demanda de calzado artesanal entre la poblacion
encuestada.
10. ¢Ha comprado calzado Artesanal? Si No

Si su respuesta es Si pase a la siguiente pregunta, caso contrario vaya a la pregunta
13.

Obijetivo: Establecer un margen de demanda de calzado artesanal entre la poblacién
encuestada.
11. ;Generalmente porque medio ha comprado este tipo de producto?

Sala de ventas Redes Sociales Tienda en Linea Intermediarios
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Obijetivo: Obtener un rango de precios el cual pueda ser aceptado por el Target
Market en base al tipo de producto ofertado.
12. Entre los rangos que se presentan a continuacion ¢ Cudl ha sido el precio que

ha cancelado por el calzado adquirido?

$10.00-$15.00 $15.00-$20.00 $25.00-$30.00 Mas de $30.00

Obijetivo: Determinar oportunidades como: crecimiento de la demanda a corto plazo y

aumento de la cuota de mercado.

13. ¢Estaria dispuesto a usar y/o comprar calzado artesanal? Si No

Obijetivo: Establecer un margen de precios aceptables para los
consumidores potenciales el cual resulte atractivo a su vez para los

consumidores actuales.

14. ¢ Cuénto estaria dispuesta/o a pagar por un par de calzado artesanal?

$10.00-$15.00 $15.00-$20.00 $25.00-$30.00 Mas de $30.00

Obijetivo: Conocer de parte del consumidor la relacion precio — atributo por la

cual estaria dispuesto a adquirir productos artesanales.

15. En un nivel de clasificacion del 1 al 5(siendo el 1 el més importante y el 5 el
menos importante) ¢Qué caracteristicas de las que se presentan a continuacion
consideraria la mas importante al momento de realizar la compra de calzado
artesanal?

Precio___ Calidad Disefio___Materia prima utilizada _Comodidad
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Anexo 3. Ubicacion de Ciudad Delgado
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El Municipio de Ciudad Delgado se encuentra asentado a 3.5 km rumbo norte de la Ciudad
de San Salvador y forma parte del area administrativa y geografica de San Salvador, limita
al Norte con los municipios de Apopa y Tonacatepeque, al Nor-Este con el Municipio de
Soyapango al Sur con Soyapango al Sur-Oeste con Cuscatancingo, al Oeste con Mejicanos

y al Nor-Oeste con los municipios de Apopa y Cuscatancingo. (DIGESTYC, 2007)

La fabrica Calzado Arca esta ubicado en Ciudad Delgado por tal motivo las encuestas
fueron realizadas por residentes de dicho lugar obteniendo asi los datos necesarios para la

investigacion.
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Anexo 4: Guion de entrevista- Vaciado de datos

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

Facultad de Ciencias Econdmicas

Escuela de Mercadeo Internacional

Equipo de Especializacion de Marketing Digital

Seeciin b bifotlnct, frot b cublei

Objetivo: Identificar generalidades, fortalezas, debilidades y oportunidades desde la
perspectiva de Gerencia de la empresa Calzado ARCA.

Indicaciones: A continuacion, usted dispone de una serie de preguntas disefiadas por el
equipo de trabajo de Especializacion de Marketing Digital quienes optan al grado de
Licenciatura en Mercadeo Internacional, esperando que de manera responsable pueda
responder a lo que se le cuestiona en dichas interrogantes, dicha informacion es totalmente
confidencial y para fines estrictamente académicos.

Variable: Aumento en ventas

1. ¢Como percibe actualmente las ventas de la empresa?

“Generalmente la temporada que mejor se aprovecha es de Noviembre a Diciembre donde
las ventas aumentan considerablemente, en otras fechas las ventas se mantienen
normales”

2. ¢Cuél es su mayor ventaja competitiva en la industria del calzado?

“La calidad con la que se elabora el calzado, ya que algunos modelos en especifico
cuentan con suela mexicana, y es lo que mas caracteriza a la marca lo novedoso y
delicado que se entrega a pesar que sea un calzado artesanal, el acabo es muy delicado.”

3. ¢Qué piensa acerca de la publicidad virtual?

“Mi hijo es el encargado de mantener publicidad en Facebook y de subir fotografias y

todo tipo de informacidn, yo no estoy de lleno en lo tecnoldgico”

4. ¢Con que frecuencia recibe solicitudes de compra en la pagina de Facebook?

“Lo desconozco, pues mi hijo maneja dichas redes”

5. ¢Cuenta con alianzas estratégicas con otras empresas?
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“No, solamente tenemos relacion con nuestros distribuidores que son con los que nos
relacionamos para vender nuestro calzado, también la constante participacion en El
Mercadito”

Variable: Captacion de Nuevos clientes
6. ¢Estaria dispuesto a tener un encargado de social media que le de mantenimiento alas

redes sociales?

“Si al tener mayor demanda en las redes serd necesario contratar a alguien, media vez se
vea el crecimiento se esta abierto a contratar a alguien que se dedique solo a las redes
sociales”

7. ¢Cuénto esta dispuesto a invertir en una campafa publicitaria digital?

“Seria de evaluar las estrategias y los presupuestos para aceptar algiin monto y hablarlo
con mi hijo que es quien estd mas inmerso en lo de la publicidad en las redes, pero si
estamos abiertos a la publicidad digital, porque los medios tradicionales como el
periddico ya no es tan efectivo como antes”

8. ¢Conoce competencia que esta haciendo uso de redes sociales y publicidad?

“Desconozco porque no utilizo mucho las redes sociales”
9. ¢De acuerdo a su opinion, que elemento considera que atrae mas a los clientes enlas

redes sociales?

“Las fotografias del calzado y que se dé a conocer el precio y calidad”

10. ¢Qué otro activo digital aparte de Facebook le interesa para promover su marca?

“Tendriamos que hablarlo con mi hijo porque €l es el encargado de las redes”
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Anexo 5: Perfil para el cargo de Asistente de social media o0 Comunity Manager

PERFIL PARA EL CARGO DE
ASISTENTE DE SOCIAL MEDIA

Objetivo: Posicionar las diferentes plataformas digitales de la empresa en base al
desarrollo de planes efectivos de marketing digital e innovacion de contenido a fin de
ofrecer al publico objetivo una opcion diferente y Unica de generar compras y/o consultas

que sea amigable, rentable y sostenible en el mercado.

Principales Actividades:

- Dar seguimiento al tréfico de visitas de los consumidores a las diferentes

plataformas digitales.

- Dar continuidad a las solicitudes, demandas e inquietudes de los consumidores que
visiten los medios sociales como Facebook e Instagram en busqueda de una
respuesta rapida sobre sus inquietudes y/o consultas.

- Elaboracion de reportes de desempefio de las estrategias de marketing digital
aplicadas en las diferentes plataformas digitales de Calzado ARCA.

- Presentacién de andlisis semanal sobre impacto y alcance de las publicaciones
(contenido: imagenes, videos, etc.)

- Elaboracién de cronograma de plan de publicaciones cuyo fin serd informar e

interactuar con los consumidores con el fin de concretizar cierres de ventas.

Principales Relaciones Internas y Externas:
- Trabajo en equipo
- Ser abierto a sugerencias y mostrarse proactivo ante las propuestas de sus
superiores y sus colaboradores.
- Poseer Capacidad de andlisis de la situacion, comportamiento y/o cambios en las
estrategias aplicadas en los diferentes medios digitales de la competencia.

- Maximizar las oportunidades de las nuevas tendencias de hacer marketing digital.
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Experiencia:

- Poseer conocimiento sobre estrategias de marketing digital aplicables al rubro
del calzado

- 1 afios 0 mas promoviendo planes exitosos de marketing de contenido (de
preferencia que sea comprobable)

- Manejo de quejas y solucion de conflictos con los consumidores a través de
los medios digitales.

- Poseer dominio de estrategias internacionales exitosas de marketing digital.

Formacion Académica:

- Estudiante de 3er afio, egresado o graduado de mercadeo, disefio gréafico o
carreras a fines
- Diplomado o técnico, en técnicas de Marketing Digital.

- Poseer diplomado o haber realizado cursos de disefio gréafico.

Fuente: Elaboracion Propia de equipo de trabajo
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