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RESUMEN EJECUTIVO.

Las Redes Sociales han contribuido a que las empresas valoren la necesidad de estar
presentes en estos medios, es por esa razon que Impresos Dilefran cuenta con la necesidad
de disefiar un plan de marketing digital, que ayude al posicionamiento de la marca en
dichas redes.

En el capitulo uno se determind que el territorio en el que se realizd la investigacion es el
area metropolitana, especificamente en los municipios de Santa Tecla, Antiguo Cuscatlan y
San Salvador. En el diagnostico digital realizado se tomaron en cuenta 3 principales
competidores RR Donelley. Formularios Estandar e Imprenta Rodriguez, esto permite
evaluar como se encuentra la empresa en relacion con sus competidores en el tema digital.
Impresos Dilefran cuenta Unicamente con pagina de Facebook y Sitio web, se determino el

nivel de interaccion que se tiene con la audiencia o clientes.

En el segundo capitulo se identifico la oportunidad de utilizar el medio digital a favor de la
empresa para que le permita llegar a mas consumidores, se ha comprobado que hoy en dia
los consumidores o clientes potenciales dedican muchas horas diarias en redes sociales y
otros medios digitales utilizando sus dispositivos moviles, computadoras, Tablet, entre
otros, y que se convierte en una oportunidad de negocio muy potencial. Es por esto, que se
realizé un estudio de mercado a los clientes actuales de Impresos Dilefran. Se pudo conocer
que las redes sociales que mas utilizan son Facebook e Instagram, y que les interesaria

visualizar mas publicidad de la empresa.

Se describié la situacion digital de la empresa, determinando como problema que la
empresa solo tiene presencia en una red social y que ademas esta obteniendo un lento
crecimiento por muchos factores como la falta de personal con formacién en el manejo de
redes sociales y la ausencia de campafias promocionales y estratégicas en los medios

adecuados donde se encuentra verdaderamente el target al que se dirige la empresa.



El grado de interaccion de los clientes es poco, y la blusqueda constante de consumidores en
otros medios digitales es nula.

En el capitulo tres se realizaron las estrategias del plan de marketing digital, Se propuso una
diversidad de artes gréaficas para promociones, cupones de descuento, entre otros, también
se propuso el uso de las diferentes herramientas como Google My Bussines, Google
Analytics, entre otras, para posicionar la empresa en internet y que sea una de las
principales opciones que el cliente o consumidor encuentre al realizar una busqueda por

internet.

El capitulo cuenta con las visualizaciones del sitio web en diferentes dispositivos, con la
opcion de compras en linea, los resultados de busqueda presentando a Impresos Dilefran

como primera opcion, también se presenta la publicidad digital de la empresa, entre otros.

En la hoja de ruta se presenta de manera grafica y resumida, los pasos necesarios para el
desarrollo del plan de marketing digital. Como método de evaluacion y control se presenta
una hoja que de manera préactica recogera los avances en cada una de las estrategias
planteadas que sera completada en su momento por el encargado del cumplimiento del plan
de marketing con los datos obtenidos. Y un presupuesto con los costos de llevar a cabo el

plan de marketing digital en accion.



INTRODUCCION

La presente investigacion se enfoca principalmente en el Marketing Digital aplicado a
Impresos Dilefran, una mediana empresa, dedicada al rubro de comercio, especialmente en
impresion digital sobre el territorio urbano que comprende las zonas de San Salvador, Santa

Tecla y Antiguo Cuscatlan.

En el primer capitulo del informe se encontrara un andlisis de la situacion problemética de
la empresa, acompafiado a los objetivos que la empresa pretende lograr. Se presenta la
teoria sobre el marketing digital que sirve como guia para la realizacion de la investigacion.
Ademas, se presenta un diagnostico digital el cual se evalla de forma muy detallada a los
principales competidores, al igual que se analiza a Impresos Dilefran a nivel de activos
digitales, esto mediante herramientas tecnoldgicas especializadas que miden el potencial y

la eficiencia de las empresas en social media.

El segundo capitulo tiene como proposito conocer de forma detallada el target Impresos
Dilefran. Se determina el comportamiento de los consumidores actuales y potenciales en
medios digitales, que luego se evalian mediante un mapa de situacion actual de la empresa
donde se identifica el problema que se tiene en dichos medios, lo que lo ha originado y

cuéles han sido sus principales consecuencias.

En el capitulo tres se presenta la metodologia empleada para las estrategias propuestas por
el equipo de investigacion. Cada estrategia esta acompariada de un objetivo, descripcion y
alcance que se pretende lograr con cada una de las estrategias propuestas. Ademas, se
plantean las tacticas que son las acciones necesarias para lograr el éxito de una estrategia,
detalladas cada una, acompariadas de arte grafico para medios digitales. Cuenta también
con un método de evaluacion de las tacticas para un mejor control. El capitulo contiene los
KPI's que son las formas de evaluar el desempefio de la empresa en los medios digitales. Es
bastante importante que se cuente con un presupuesto, elaborado con base a las tacticas que
se proponen y tener un aproximado de cuéles seran los costos de la implementacion del

presente plan de marketing digital.



CAPITULO |

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

1.1. Descripcion del problema.

IMPRESOS DILEFRAN es una empresa familiar que a través de los afios ha
experimentado un crecimiento econémico, diversificando sus actividades y ampliando su
cartera de clientes. Existen competidores mas fuertes en el mercado, imprentas que cuentan
con mas cuota de mercado y que estan mejor posicionadas en la mente del consumidor, lo

que genera que el crecimiento sea mas lento y complicado.

De las herramientas digitales que posee es una pagina de Facebook, y no es utilizada de una
forma Optima, sin aprovechar las oportunidades de crecimiento que esta representa; no
cuenta con una interaccién directa con el consumidor, el contenido que se presenta no logra

comentarios y no genera reacciones (likes, Share, otros).

El nivel de presencia en Internet es muy poco, y se considera acertado realizar un plan de
Marketing Digital que le ayude a IMPRESOS DILEFRAN posicionarse como una empresa
solida y con mucha trayectoria, que ofrece productos de calidad a precios competitivos y

que represente la primera opcion de los consumidores.

Para Impresos Dilefran, la falta de estrategias mercadoldgicas también representa una
variable bastante importante, debido a que no cuenta con una directriz a seguir, que permita
lograr llegar a los consumidores de una manera eficaz y que esto ayude a aumentar las

ventas y que paralelamente crezca su cartera de clientes.



1.2. Formulacién del problema.

e (Estar posicionado en la mente del consumidor incide en la preferencia de adquirir
los productos de la empresa

e ;La falta de un Plan de Marketing Digital no permite que la empresa tenga mucha
presencia internet?

e (La falta de estrategias mercadoldgicas influyen en los resultados de las ventas?

e (Qué factores influyen para hacer posible un posicionamiento eficiente de la
empresa en internet?

e ;Qué redes sociales ayudarian a la empresa a posicionarse en internet?

e Posicionarse en redes sociales influye en las ventas?

1.3. Enunciado del problema.

¢En qué medida el desarrollo de estrategias de marketing digital contribuira a la interaccion
de potenciales clientes de la empresa IMPRESOS DILEFRAN vy al posicionamiento de su

marca por medio de un plan de marketing en la zona de San Salvador para 2018?

1.4. Objetivos de la Investigacion.

General

e Disefiar un Plan de Marketing Digital que permita que IMPRESOS DILEFRAN se
posicione en el mercado por medio de redes sociales y esto conlleve al incremento

de sus ventas.

Especificos

e Desarrollar un plan de marketing aplicado a IMPRESOS DILEFRAN
e Mejorar los procesos de produccion de la imprenta.
e Determinar las estrategias y herramientas adecuadas que permitan el

posicionamiento en el mercado a través de redes sociales a IMPRESOS DILEFRAN



2. MARCO TEORICO

2.1. Conceptualizacion del Marketing.

¢ Qué es el marketing?

La mayoria de personas al escuchar la palabra marketing piensan en ventas y publicidad,
pero es mucho mas que eso, generalmente se tiene un concepto erroneo de lo que en

realidad es. Las ventas y la publicidad solo son una parte de lo que el marketing contiene.

Para tener un mejor y amplio concepto, y citando algunos de los expertos en el tema, el
marketing es, seglin Philip Kotler “el marketing es un proceso social y directivo mediante
el que los individuos y las organizaciones obtienen lo que necesitan y desean a traves de la
creacion y el intercambio de valor con los deméas. En un contexto de negocio mas estrecho,
el marketing implica generar relaciones de intercambios rentables y cargadas de valor con
los clientes. Asi, definimos marketing como el proceso mediante el cual las empresas crean
valor para sus clientes y generan fuertes relaciones con ellos para que, en reciprocidad,

captar el valor de sus clientes”. (Armstrong)

Otros conceptos méas generales y que la mayoria de personas pueden acceder y podemos
encontrar en internet sobre el marketing son “es un concepto inglés, traducido al castellano
como mercadeo o mercadotecnia. Se trata de la disciplina dedicada al analisis del
comportamiento de los mercados y de los consumidores. EI marketing analiza la gestion
comercial de las empresas con el objetivo de captar, retener y fidelizar a los clientes a

través de la satisfaccion de sus necesidades.” (Definicion.De, s.f.)

“La mercadotecnia es tradicionalmente el medio por el cual una organizacion se comunica,

se conecta con y se compromete con su publico objetivo para transmitir el valor de marca y



en una ultima instancia, el de vender sus productos y servicios. Sin embargo, desde la
aparicion de los medios digitales, en particular las redes sociales y las innovaciones
tecnoldgicas, se ha convertido cada vez mas sobre la construccién de relaciones mas
profundas, significativas y duraderas con las personas que quieren comprar tus productos y
servicios”. (Marketing Directo, s.f.)

Marketing mix.

El marketing mix es un concepto que se utiliza para definir todas las herramientas y
variables a la disposicion del responsable de marketing, para implementarlas en pro de los
objetivos de la organizacion. En el mundo digital, la estrategia de marketing mix consiste

en la adaptacion del producto, precio, plaza y promocion al contexto digital.

Las 4P conforman una mezcla de marketing tipica: precio, producto, promocion y lugar o

plaza.

Sin embargo, hoy en dia, el marketing mix incluye cada vez mas otras P’s como Packing,

Positioning, People e incluso Politics como elementos fundamentales de la mezcla.

Producto.

Un producto es un articulo que se construye para satisfacer las necesidades de un
determinado grupo de personas. El producto puede ser intangible o tangible, ya que puede

ser en forma de servicios o bienes.

Debes asegurarte de tener el tipo correcto de producto que estd en la demanda de tu
mercado. Asi que, durante la fase de desarrollo del producto, el vendedor debe hacer una

investigacion exhaustiva sobre el ciclo de vida del producto que esta creando.
Precio.

El precio del producto es basicamente la cantidad que un cliente paga para disfrutarlo. El

precio es un componente muy importante de la definicion de marketing mix.



También es un componente muy importante de un plan de marketing, que determina el
beneficio de la empresa y la supervivencia. Ajustar el precio del producto tiene un gran
impacto en toda la estrategia de marketing, asi como en gran medida las ventas y la
demanda del producto.

Plaza o lugar.

La plaza es una parte muy importante de la definicion de la mezcla de productos. Se tienes
que colocar y distribuir el producto en un lugar que sea accesible a los compradores
potenciales.

Esto viene con una comprension profunda del mercado objetivo. Entiéndelos de adentro
hacia afuera y descubriras los canales de posicionamiento y distribucion mas eficientes que

hablan directamente con tu mercado.

Promocion.

La promocion es un componente muy importante del Marketing, que puede impulsar el
reconocimiento de la marca y las ventas. La promocién se compone de varios elementos

como.

» Organizacion de ventas.
> Relaciones publicas.
» Publicidad.

» Promocién de ventas.

La publicidad normalmente cubre los métodos de comunicacion que se pagan como
anuncios de television, anuncios de radio, medios impresos y anuncios en Internet. En la
época contemporanea parece haber un cambio en el enfoque fuera de linea para el mundo

digital. (Genwords, s.f.)
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Segmentacion de mercados.

Es un proceso que divide el mercado total de un servicio o bien en varios grupos de un
tamafio mas reducido y que internamente se presentan como homogéneos. Con esta
segmentacion se pretende conocer un poco mas en profundidad a los consumidores e
identificar a los grupos similares de clientes con el &nimo de adaptar el producto a las
caracteristicas que demanda el mercado. (Armstrong P. K., 2012)

Segmento de mercado.

Hace referencia a un grupo homogéneo y numeroso de consumidores que pueden verse
reconocidos dentro de un mercado, que cuentan con deseos, habitos de compra parecidos, y

que reaccionaran de manera similar ante el poder del marketing. (Economia simple, s.f.)

Plan de marketing.

El Plan de marketing es un documento que elaboran las empresas a la hora de planificar un
trabajo, proyecto o negocio en particular. Sefiala como pretenden lograr sus objetivos de
marketing y de este modo, facilita y gestiona los esfuerzos de marketing. (Economipedia,
s.f)

Marca.

La marca se define como el nombre, termino, sefial, simbolo, disefio o0 combinacion de
dichos elementos que identifican los productos o servicios de un vendedor o grupo de

vendedores y la diferencia de los de la competencia.

Posicionamiento de marca.

Segun Kotler, el posicionamiento de marca al lugar que ocupa la marca en la mente de los

consumidores respecto el resto de sus competidores. El posicionamiento le brindara a la



empresa una imagen propia en la mente del consumidor, que permitira diferenciarse del

resto de su competencia. (Armstrong P. K., 2012)

Percepcion de marca.

El libro gestion operativa y operativa del mercado, define la percepcion de marca como un
conjunto de representaciones mentales, tanto afectivas como cognitivas, que una persona o

grupo de individuos tiene referente a una marca o empresa.

Consumidor.

Consumidor es la palabra con la que en el campo de la economia y el mercadeo se describe
a aquel individuo que se beneficia de los servicios prestados por una compafiia o adquiere
los productos de esta a través de los diferentes mecanismos de intercambio de pagos y

bienes disponibles en la sociedad. (Conceptodefinicion.de, s.f.)

Target.

Philip Kotler, en su libro "Direccion de Mercadotecnia™, define el mercado meta o mercado
al que se sirve como "la parte del mercado disponible calificado que la empresa decide
captar”. Cabe sefialar, que segun Philip Kotler, el mercado disponible calificado es el
conjunto de consumidores que tiene interés, ingresos, acceso y cualidades que concuerdan

con la oferta del mercado en particular. (Kotler, 2010)

Publicidad.

Para la American Marketing Asociation, la publicidad consiste en “la colocacion de avisos
y mensajes persuasivos, en tiempo o espacio, comprado en cualesquiera de los medios de
comunicacion por empresas lucrativas, organizaciones no lucrativas, agencias del estado y

los individuos que intentan informar y/o persuadir a los miembros de un mercado meta en



particular o a audiencias acerca de sus productos, servicios, organizaciones o ideas”

(Promonegocios.net, s.f.)

Ventaja competitiva.

La ventaja competitiva es aquel valor diferencial que posee una empresa respecto a otras
empresas competidoras, que le hace Unica, le permite mantener el impacto en el tiempo al
ser netamente superior a la competencia y es aplicable a varias situaciones de mercado,

rentable para la empresa y costeable para el cliente. (Blanca, s.f.)

Branding.

El branding es el proceso de hacer y construir una marca (Brand equity) mediante la
administracion estratégica del conjunto total de activos vinculados de forma directa o
indirecta al nombre y/o simbolo que identifican a la marca, influyendo en el valor

suministrado; tanto al cliente como a la empresa oferente. (Armstrong P. K., 2012)

Fidelizacion.

La fidelizacion es un concepto esencial para empresas orientadas al cliente, que persiguen
una relacion a largo plazo con los usuarios finales. En la practica, el objetivo no es otro que
lograr la fidelidad del cliente, es decir, que un consumidor que haya adquirido nuestro
producto o servicio se convierta en un cliente asiduo que, ademas nos recomiende.

(EAEprogramas, s.f.)

2.2 Marketing digital.

¢ Qué es marketing digital? Existen numerosas definiciones de marketing digital, que se
puede resumir como el conjunto de técnicas y estudios que tiene como objeto la mejora de

la comercializacion de un producto o servicio a través de los canales digitales.
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Engloba todas las acciones de publicidad, comunicacién y relaciones publicas realizadas a
través de paginas web, blogs, buscadores, publicidad online, redes sociales, correo

electrénico y dispositivos moviles.

Entre las ventas que nos otorga el marketing digital en comparacion al marketing

tradicional podemos mencionar:

e Global: No existen limites geogréaficos para la ejecucién de acciones.

e Interactivo: Las empresas no se limitan a promocionar sus productos o servicios, Si
no que establecen una comunicacion directa con sus clientes, que tienen capacidad
de influencia y decision.

e Medible: Los datos ya no se basan en estudios de mercado, lentos de realizar y de
elevado coste, si no que se recogen de manera inmediata a travées del seguimiento de
las acciones que el usuario realiza directamente en internet. Permite obtener datos
personales, de preferencias y de usabilidad que, analizados y gestionados
adecuadamente, permiten la creacion de acciones cada vez mas eficientes.

e Segmentable: Gracias a esa medicion y a la gran cantidad de informacidn recogida
sobre los usuarios de internet, es posible diversificar mucho mas las acciones de
marketing, apuntando a objetivos cada vez mas perfilados y definidos. (Comunidad
IEBS, s.f.)

Plan de marketing digital.

El Plan de Marketing Digital consiste en el documento donde se recogen los estudios de
mercado, objetivos y la planificacion de estrategias y acciones a desarrollar para conseguir
esos objetivos. Para ello, previamente se debe definir qué se quiere conseguir, a quién se

quiere dirigir la comunicacion y como se van a desempefiar las acciones.
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Estrategias de marketing digital.

Dentro del marketing digital disponemos de diferentes areas de actuacion, cada una de ellas
con sus propias caracteristicas y estrategias que conllevaran a conclusion de nuestros

objetivos de marketing digital.

Activos digitales.

Los activos digitales son las propiedades digitales que las marcas pueden construir en
Internet a partir de acciones concretas alineadas en blsqueda de desarrollar negocios por
Internet o posicionarse estratégicamente. (Sandiamedia, s.f.)

Inbound Marketing:

Es una tactica muy orientada a la creacion de contenido y a valorizar a nuestras audiencias,
ayudandonos a convertir nuestras redes sociales en algo mucho mas interesante y util para
las comunidades y seguidores. Es corazon de las relaciones comerciales es, como su
nombre lo indica, el vinculo entre cliente y proveedor, bajo esos principios se rige el
inbound marketing, una estrategia que busca encontrar puntos de afinidad entre cliente y

proveedor, de modo que la eleccion de compra sea consciente, pensada y frecuente.

Atiende los requerimientos de un mercado cada vez mas digital, atras quedan las
herramientas tradicionales de publicidad, este mecanismo se alinea al aprovechamiento de
la tecnologia para generar posicionamiento de marca y, sobre todo, consolidarla en la

preferencia del consumidor, basandose en una construccion continua de fidelidad.

Uno de los pilares del inbound marketing es la generacion de contenido, debido a que la
informacion se convierte en un eje de empoderamiento a través del cual el cliente crea una

imagen de quien es la empresa.



12

Claves acerca de Inbound Marketing

Es una disciplina de marketing digital que busca generar clientes a través de

estrategias de contenido.

o Laprioridad es crear contenido que sea de utilidad al cliente y que no solo le anuncie

productos u ofertas.

o Esta disefiado para usar las redes sociales como amplificadores de contenido y no

solo como sus difusores.

o La clave es conocer en profundidad a la audiencia y clientela de la empresa para
saber como elaborar el contenido a difundir en redes sociales. (La Prensa Grafica,
s.f.)

Marketing de contenido.

Esta estrategia se basa en generar contenido inédito y de calidad a traves de un blog
asociado a tu empresa, para atraer seguidores y convertir el interés generado en una
compra. Es muy atil a la hora de conectar con tu publico y conocerlo mejor, asi como para

captar nuevos clientes.

Nos referimos a marketing de contenido cuando la estrategia empleada por las marcas se
basa en generar ciertos tipos de contenidos Utiles e interesantes que generan una reaccion
positiva en sus usuarios. El objetivo de una estrategia de marketing de contenidos es atraer

a nuevos clientes para luego realizar alguna conversion con ellos.

Algunos tipos de contenido pueden ser:

e Iméagenes
e Infografias
e Videos

e Guias/ tutoriales
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¢ Revistas
e E-Books
« Plantillas

o Whitepapers

o Presentaciones
o Aplicaciones

e Juegos

e Webinars

Mobile Marketing (o marketing movil).

Es un conjunto de técnicas y formatos para promocionar productos y servicios utilizando
los dispositivos moviles como canal de comunicacion. Esta nueva vertiente del marketing
ha sido el resultado del auge de la telefonia movil y sus grandes capacidades como metodo
para captar y fidelizar clientes. Por ello, se ha convertido en fundamental redefinir y crear
nuevas relaciones con nuestros clientes méviles para conseguir buenos resultados en la

conversion final tanto de la tienda fisica como online. (KINETIKA, s.f.)

HTML5

Es un lenguaje markup (de hecho, las siglas de HTML significan Hyper Text Markup
Language) usado para estructurar y presentar el contenido para la web. Es uno de los aspectos
fundamentales para el funcionamiento de los sitios, volviendo a qué es HTMLYJ5, se trata de un
sistema para formatear el layout de nuestras paginas, asi como hacer algunos ajustes a su
aspecto. Con HTMLY5, los navegadores como Firefox, Chrome, Explorer, Safari y mas pueden
saber como mostrar una determinada pagina web, saber donde estan los elementos, ddnde

poner las imagenes, donde ubicar el texto.

Los usuarios pueden acceder a sitios web de manera offline, sin estar conectados a internet. Se
suma también la funcionalidad de drag and drop, y también la edicién online de documentos

ampliamente popularizada por Google Docs. La geolocalizacion es uno de sus puntos fuertes.
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CSS3.

CSS sirve para definir la estética de un sitio web en un documento externo y eso mismo
permite que modificando ese documento (la hoja CSS) podamos cambiar la estética entera de
un sitio web... ese es precisamente el poder de CSS, en otras palabras, el mismo sitio web
puede variar totalmente de estética cambiando solo la CSS, sin tocar para nada los documentos
HTML o jsp o asp que lo componen, ya con CSS3 se suman muchas nuevos efectos que haran
de la que la parte visual de nuestra pagina sea mucho mas agradable y llamativa, como
sombras, transformaciones de figuras, creacion sencilla de bordes y efectos. CSS es un
lenguaje para definir el estilo o la apariencia de las paginas web, escritas con HTML o de
los documentos XML. CSS se creo para separar el contenido de la forma, a la vez que
permite a los disefiadores mantener un control mucho mas preciso sobre la apariencia de las
paginas. (TC2, s.f.)

Lo que se debe analizar es lo siguiente:

e Seguidores
e Alcance
e Visualizaciones

e Publicaciones

Pagina web.

Es con frecuencia el pilar fundamental de toda estrategia digital. Muestra informacion sobre
servicios o productos y, en ocasiones, permite la adquisicion directa de los mismos. El resto
de estrategias estaran orientadas a atraer usuarios cualificados a la pagina web.
(Comunidad IEBS, s.f.)

Email marketing.

El email marketing (emailing o e-mailing) es una excelente herramienta de comunicacién
de la que dispone la marca para comunicarse con el cliente. Es un arma muy poderosa que,
bien utilizada, puede dar muy buenos resultados, sobre todo de conversion. Es una
oportunidad perfecta para ofrecer al usuario contenido de calidad y de valor. Un plus

personalizable con el objetivo de convertir los leads en posibles clientes.
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El email marketing utiliza el correo electronico y se envia a un grupo de contactos, es
personalizable y nada invasivo. Aunque se envien emails de forma masiva, debemos tener
en cuenta que para que el usuario reciba nuestro email, previamente ha tenido que dar sus

datos, y ya existe una predisposicion.
¢Para qué sirve?

e Para mantener el contacto con los clientes

e Para hacerles llegar noticias y novedades

e Para mantener la marca en su top of mind

e Para recabar opiniones

e Para generar engagement

e Para desarrollar estrategias de marketing de contenidos

e Entre otros

El Email Marketing es un excelente canal de comunicacion en el que ofrecer contenidos de
calidad y de interés a nuestro usuario que nos lleven a convertir a esos leeds en futuros

clientes. (Foxize, s.f.)
Redes sociales.

Tradicionalmente, una red social se ha definido como un conjunto de personas que tienen
vinculos entre si, sea por temas comerciales, amistad, trabajo, parentesco, etc. Las “redes
sociales” como las conocemos, permitieron que esos conjuntos de personas se encontraran
en un entorno virtual, convirtiéndose en sitios web conformados por comunidades de

personas que tienen cosas en comun. (ONIUP, s.f).
Ventajas de las redes sociales:

e Ayudan a aumentar el trafico a tu sitio web.

e Aumentan el conocimiento de tu marca.

e Generan nuevas conexiones.

e Favorecen la comunicacion directa con los usuarios.

e Ayudan a aumentar las ventas.
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SEO.

(Search Engine Optimization) es un conjunto de técnicas que sirven para posicionar una
pagina web de forma natural en Google, a través de la seleccién de las palabras claves.
Se caracteriza por ser un trabajo a largo plazo, donde se busca posicionar una
empresa/producto/servicio. El objetivo no es solo posicionarse en Google sino también

aumentar el volumen de usuarios a su sitio web.

Objetivos del SEO:

Definir las palabras claves oy et

Mejorar la visibilidad de la pagina web. B [ SEO '} &g
e m{.

vk
| Kegwords

(),M

El SEO consiste en la utilizaciéon de palabras claves, denominadas “keywords” en el argot
profesional. En realidad, no son otra cosa que una serie de palabras que, estimamos, todo
usuario de internet, o la mayoria de ellos, escriben en el buscador cuando solicitan

informacion acerca de un tema que les interesa.
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1 Tendencias del Marketing Digital
SEO, Social Media y Blogging

Blogging

Accelerated Mobile
Pages (AMP)

La version movil

So Ci a I indexara primero

M e d ia Bisqueda por voz

) _ Snippets de gran Aumentar la lista
Video Streaming visibilidad de suscriptores

Social Commerce Optimizacion maxima Monetizacion del Blog
Biisqueda empleo de la version movil
Aumentode la SEO Técnico

publicidad en RRSS
Mejora el contenido y

Comunicacion social la experiencia del usuario
a través de mensajes Videos

Infografia by:
www.marketingandweb.es @marketingandweb

Imagen tomada de sitio web Marketing Gandweb
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SEM.

Representa las iniciales de Search Engine Marketing. Esta estrategia de marketing también
se puede denominar marketing en buscadores. Normalmente el SEM sirve para designar las
campafas de anuncios de pago en buscadores, son todas las acciones de marketing dentro
de un buscador, sean de pago o no.

Es el conjunto de herramientas, técnicas y estrategias que ayudan a optimizar la visibilidad
de sitios y paginas web a través de los motores de los buscadores.

e Resultados orgénicos o naturales (generalmente mostrados en el centro de la pagina).
Para saber cuéles mostrar, el buscador recurre a un algoritmo que le indica cuales son
las webs que pueden responder mejor a una consulta determinada. Por ejemplo, el
algoritmo de Google se basa principalmente en la relevancia (contenido de la web) y la
autoridad (enlaces desde otras péaginas). El conjunto de técnicas y herramientas
empleadas para posicionar de manera organica en los listados se conoce como SEO

(Search Engine Optimization).

e Resultados de pago. Normalmente se muestran en la parte superior y en una columna a
la derecha. A diferencia de los listados organicos, aqui el anunciante debe pagar una
cantidad por cada clic que consiga. Para obtener trafico mediante la compra de anuncios
en los buscadores, tendras que recurrir a soluciones de publicidad en buscadores, como
Google AdWords. A este sistema también se le llama PPC (pago por clic) o CPC (coste
por clic). (Merca2.0, s.f.)

CPC.

Coste por clic es la suma de dinero que paga una marca cada vez que un cibernauta hace
clic sobre su anuncio en internet y cada anunciante impone la tarifa de este coste por clic,
que serd mayor o menor dependiendo de varios factores, como por ejemplo el tipo de

producto que anuncien y la calidad de la pagina


https://www.cyberclick.es/quienes-somos/servicios/sem/
https://www.cyberclick.es/marketing
https://iiemd.com/es/cpc
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CPL.

Coste por lead es la cantidad de dinero que una anunciante paga por cada cliente potencial
que consiga mediante un anuncio publicitario en la web, se puede determinar seglin las
veces que los usuarios realicen ciertos tipos de actividades; por ejemplo, registrarse en la

pagina del anunciante o completar un formulario y esto acarrearia un coste por lead.
CPA.
Coste por accién es una modalidad de pago de la publicidad online.

En esta modalidad el anunciante pagara si los usuarios realizan una accién que se ha
especificado previamente, puede tratarse de una transaccion de venta, una suscripcion a

newsletter, dejar un comentario o compartir la publicacion.

CPM.
Coste por mil impresiones es uno de los modelos de pago de publicidad en Internet.
Con este sistema el anunciante paga una cantidad pactada por cada mil impresiones que

reciba un banner o creatividad, sin necesidad de que los usuarios hagan “click” sobre él.

(ONIUP, s.f)

2.3 Herramientas para el diagnostico digital.

Google Analytics.

Es una herramienta que permite monitorizar sitios web, blogs y redes sociales y, de esa
forma, saber las tendencias del momento, la cantidad de visitas de navegantes, las palabras
clave més digitadas en los motores de busqueda, el tiempo de permanencia promedio de las
personas en tu pagina, el nimero de rebotes, las conversiones realizadas, las ventas, entre

tantas otras métricas de gran importancia para el crecimiento de tu negocio.

Basicamente su trabajo es recolectar datos, sistematizar toda esa informacién dejada por el
usuario durante su jornada en tu dominio y organizarla en infograficos para que puedas

entender, interpretar y usar, de forma préactica, esa informacion en tu estrategia. Dentro de


https://iiemd.com/que-es-cpl/
https://marketingdecontenidos.com/palabras-clave/
https://marketingdecontenidos.com/palabras-clave/
https://marketingdecontenidos.com/motores-de-busqueda/
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los aspectos mas relevantes que analiza esta herramienta podemos destacar los siguientes.

(Marketing de Contenidos, s.f.)

e Tiempo de permanencia
e Procedencias

e Interese

Google Adwords.

AdWords es la plataforma de pago por clic de Google cuyos anuncios de texto aparecen
tanto arriba como abajo de los resultados. Tiene un elemento central - las denominadas

palabras clave.

Las palabras clave, o términos, son las que el anunciante esta a dispuesto a pagar cuando el

usuario de Google las escribe y hace clic en el anuncio.

Son muchas las maneras de llegar a tus clientes mediante AdWords:

e Anuncios de basgqueda en forma de texto,
e Anuncios graficos,
e Anuncios en YouTube

e Anuncios en aplicaciones moviles,

Todo depende el objetivo.

Con AdWords, siempre se conoce cuantos usuarios han visualizado los anuncios, visitaron
el sitio web o llamaron al negocio. Incluso, se puedes dirigir los anuncios a un tipo de

usuario especifico segun la especialidad de tu negocio.

Este popular programa se dedica puramente a la publicidad online y permite crear anuncios
que figuran en las busquedas de Google cuando se busca informacion relacionada con tu

negocio
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Los anuncios de Google AdWords aparecen en la pégina de resultados de Google, en la
parte superior, derecha e inferior, en unas zonas sombreadas. Las zonas, denominadas Red

de BUsqueda, es donde se ubican. (Google AdWords, s.f.)

Facebook Insigths.

Esta herramienta se encarga de documentar los movimientos estadisticos de la red, de esta
manera, el Community Managers o encargado de las redes puede facilitar la lectura de los

datos arrojados, para hacer analisis que permitan nuevos hallazgos para futuras campafias.
Vision general.

En la vision general podras ver informaciones de tu pagina de los ultimos siete dias, pero
este periodo puede ser alterado. Las informaciones que veras son sobre tus acciones, visitas,
visualizaciones, me gusta, alcance, interacciones, videos y seguidores. Y en el caso que
realices ventas por Facebook, también el nimero de pedidos. Estas informaciones pueden
ser vistas en forma de graficos. También tienes acceso a las informaciones de tus posts mas
recientes. Una funcion muy importante también es que puedes analizar a tu competencia,
tienes acceso a los datos sobre otras paginas que hayas escogido. Facebook te da la opcion

de promocionar tu pagina. (Marketing de Contenidos, s.f.)

Mailchimp.

Es un proveedor de servicios de marketing por correo electronico que funciona desde 2001,
cuenta con mas de 7 millones de usuarios que envian mas de 10 mil millones de correos
electronicos al mes de tipo informativo o publicitario desde la plataforma de Mailchimp

dirigidos a, por ejemplo, una lista de suscriptores que lo solicitaron en su pagina web.

Existen herramientas profesionales como MailChimp que pueden ser especialmente

eficaces para organizar campafias a través de correo electronico. (IEMD, s.f.)


https://empresariados.com/como-redactar-correos-electronicos-profesionales/
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Google Drive.

Es un servicio que permite a los usuarios almacenar de forma centralizada todos sus

archivos de Google Docs. Y sincronizarlos a sus dispositivos.

Google Drive y Google Docs son los componentes de un servicio integrado que
proporciona un espacio Unico para almacenar, crear, modificar, compartir y acceder a

documentos, archivos y carpetas de todo tipo.

LikeAlyzer

Es una herramienta que pretende ofrecernos una serie de datos importantes sobre nuestra

pagina en Facebook primando la facilidad de uso.

Basta con poner la direccion de la pagina de Facebook que queremos analizar en el cuadro
de busqueda de su home y la herramienta nos ofrecera los siguientes datos con un formato
muy similar a la linea de tiempo del propio Facebook. Una de las cualidades que diferencia
esta herramienta de otra: una serie de recomendaciones para mejorar nuestra estrategia.
(ABinternet, s.f.)

WooRank

Es una de las principales herramientas SEO para analizar sitios web de manera instantanea,
obtener informes avanzados, hacer seguimiento personalizado de palabras clave,

complementar un plan de marketing y mucho mas.

Para usar esta herramienta con todas sus caracteristicas, es necesario elegir un plan. Existen
tres opciones: un plan Pro para uso individual, Premium para profesionales y uno mas
completo para Agencias y equipos. La primera opcion es recomendable para aquellas
personas que cuentan con un sitio personal que usan como presentacion profesional o para
mostrar su trabajo como fotografo, escritor, psicdlogo, etc.; también sera util para startups
en busca de una auditoria e informacién basica de su sitio. La segunda opcién ofrece

analisis mas amplios, es perfecto para aquellos que se dedican al marketing de manera
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profesional. Finalmente, la tercera opcién brinda analisis, monitoreo y optimizaciones mas
amplias que las anteriores, por lo tanto, es ideal para equipos completos de marketing, que
normalmente se encuentran en las agencias de publicidad. En cualquiera de los casos, los
informes de cada analisis realizado son enviados por correo electrénico en el formato

deseado, siendo PDF el més sencillo. (postedin, s.f.)

3. DIAGNOSTICO DIGITAL

Impresos Dilefran imprenta, con més de 24 afios en el mercado salvadorefio ofreciendo
productos de papeleria de IVA, papeleria interna y publicidad, pequefia imprenta que nacio
de una meta de un emprendedor cuyo nombre comercial es dedicado a sus primeros dos

hijos, que ahora son quienes estan liderando el negocio familiar.

A pesar de contar con medios digitales como lo son pagina web y pagina en Facebook, no
estan sacando el maximo provecho de los medios digitales, pero para entender en que
consiste un activo digital y cuales son sus beneficios se realizara un comparativo de las

herramientas que si posee la competencia con relacion a Impresos Dilefran.

¢ Qué es un activo digital?

Es una herramienta de valor que propicia la comunicacion directa entre una marca y su

audiencia través de internet.

Es el conjunto de todos los bienes y derechos con valor monetario que son propiedad de
una empresa. Los activos digitales son las propiedades digitales que las marcas pueden
construir en Internet a partir de acciones concretas alineadas en busqueda de desarrollar

negocios por Internet o posicionarse estratégicamente

Cuando buscamos incrementar el valor de un Activo Digital tenemos que pensar en donde

debemos invertir y como debemos hacerlo para aumentar el valor de una propiedad digital.
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Componentes de activos digitales:

Comunidad Digital
Visitas

Contenidos relevantes
Interacciones con usuarios
Atencion al cliente online
Reputacion

App mobile

Ecommerce

© © N o gk~ wbhPE

Plataformas de pago

10. Velocidad de respuesta.

3.1 Analisis de los activos digitales de la competencia:

S

SIEJAINPINEE FORMULARIOS ESTANDAR

Empresa dedicada a la elaboracion de diferentes tipos de formularios comerciales,
formularios comerciales especiales, formularios valorados, entre otros, cuya mision es
“Contribuimos al éxito de nuestros clientes, mediante la satisfaccion continua de sus
necesidades de formularios y manejo de informacion, atendidas con un servicio

excepcional.” (Standard, Formularios, s.f.)
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Parte de los activos digitales que posee la empresa FORMULARIOS ESTANDAR son:

e Pé&gina web.

e Facebook

A continuacién, se muestra como aparece en los buscadores de internet

Go g le FORMULARIOS STANDARD 5,

0O Qrumu.ur-;s Standaro SOyapanya

San Salvador

Santa Tocla o Formularion
- S1andard, SA de OV
San !
Mag satn 02010 Gosgn
Formularnos Standard &
Formulanos Standard. SA geCV
ko <

www. FormulanosStandard.com

Imagen tomada de buscador Google |

Los buscadores posicionan a Formulario Standard en los primeros enlaces, su pagina web

se muestra de la siguiente manera:
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INFORMACION DF LA CORPORACION
Formularios Standard

Captura de pantalla con informacion de pagina, Formularios Standard

Por ser una empresa a nivel internacional, en su pagina principal muestra los paises en los
cuales tienen operaciones, también mantienen un enlace 0 menu con los productos que se
elaboran en la imprenta proyectada con imagenes para que el lector visualice de mejor

manera los productos ofrecidos.

Existe poca interaccion con los usuarios de redes sociales, sin embargo, en el pais es una de

las mejores imprentas en el rubro.

Sin embargo, en redes sociales la fanpage en FACEBOOK no se encuentra actualizada por
pais ni tampoco esta actualizada la que poseen, segun datos de la herramienta LikealLyzer la

imprenta Formularios Standar se encuentra asi:
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Empresa cuya mision es “Brindar a nuestros clientes/empresas una manera rapida, diversa y

economica en su desarrollo, publicidad en las diferentes areas y sucursales, relacionando

ideas para una mayor satisfaccion.” (P., Imprenta Rodriguez, s.f.)

Al buscar Imprenta Rodriguez P. en los motores de busqueda de Google la participacion se

refleja de la siguiente manera:

U glc IMPFIEN 1A SUUMGUCE »

Imprenta Rodriguez P. - inicio | Facebook
NMIps Vsl faleDook cor LUSaIES |« Santa Tech « Sevico 02 EPeros Y anuncics
rramn

o W

Imprenta Rodriguez P. - Home | Facebook

DOON. COM + Py ANA0N » Seges & Sanner Service

Encuademacion £ imprenta Rodriguez en San Salvador- Telefano y
MADS N aw (OpTIASEMANies Com - imprentn sodnge thadorn 42051318 -

i

Encuademaciones E imprenca Rodriguez en San Salvador. Teléfono .

W PO NASHNANERS COM Sy Impetnia .o S-Sl 0020093458 «

Captura tomada de buscador Google

Imprenta Rodriguez P.

boda aiaame S

Dtreccion: 15 Calle Povens 5 Potigons & Casa # 14 Colona San
hra 3 Palmaras. Sasts Teck

Aqreqar la infoemacion que faita
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Se puede observar que, si hay presencia en internet, al posicionarse en los primeros enlaces
de la basqueda, sin embargo, la imprenta no cuenta con péagina web. Los medios activos

digitales con los que cuenta son:

e Facebook.

e Direccién en directorio de paginas amarillas.

Al utilizar la herramienta likealyzer el resultado es el siguiente:

<@ [ Imprenta Rodriguez P. Signs & Banner _.

RESUMEN

Debean mejorar Ia lrecuencia con la que publican contenido —

-

« Puyedes variar mucho mas en los 1ipos de contenido publicado

* El contenido publicado es bueno en cuanto a su longitud \_/
-

Interactua con otras paginas de Facebook

Portada Acerca Actividad Respuesta Compromiso

Imagen tomada de herramienta de analisis likealyzer
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RESPUESTA -
| R 100

Si

Los usuarios pueden Tasa de respuesta Tiempo de respuesta
publicar 4 . 108 e Farebook Gams

Captura tomada de herramienta de analisis likealyzer

PARTICIPACION

4 335 1%

Numero de personas Total de me gusta para la Tasa de participacion
hablando de esto pagina { <

Captura tomada de herramienta de analisis likealyzer
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Segun indicadores arrojados por la herramienta likealyzer la interaccidén con los usuarios es
muy favorable para la imprenta, contrarresta la falta de una pagina web sin embargo existen

puntos de mejora que pueden ser de beneficio para la imprenta Impresos Dielfran.

RR Donnelly

Es una de las imprentas mas fuertes en el pais, esto se debe a su larga trayectoria con mas
de 50 afos en el mercado Centroamericano, tienen operaciones en: Guatemala, Honduras,
Costa Rica y El Salvador, en RR Donnelly se encargan se encargan de crear y administrar
contenidos de valor, tanto en la produccion de impresos, servicios de distribucion y

abastecimiento.

Al buscar a RR Donnelly en los buscadores de internet se muestra de la siguiente manera:

‘ RR Donnelley &
sl Barcicas Cantunt Uln Logh Sons

RR DONNELLEY

,,,,,,

B [Pt oo BOWNE oo

Captura tomada de buscador Google



32

Los activos digitales con lo que la imprenta RR Donnelly estan:

e Péagina web

e Blog

e LinkedIn
e Twitter

e Facebook

La pégina web con la que cuenta la imprenta ofrece una vista facil y completa de los

productos que ofrece, se visualiza de la siguiente manera:

NGO ISOOLUCTOS Y SEOos MUESTEA EMPMRESS, ENLEOS CONTACTOS

HENVENIDO A RR DONNELLEY CENTROAMERICA

CONECTANDO CON SU AUDIENCIA

Esoribanos

Captura tomada de sitio web RR Donelly

La pagina expuesta anteriormente es la disefiada para Centroamérica, en ella se encuentra
datos generales de la empresa, asi como los productos ofrecidos al mercado, adicionalmente

cuenta con enlaces directos que llevan las redes sociales que poseen.

Al realizar el andlisis con la herramienta Likealyzer los datos reflejados son los siguientes:
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RESUMEN

Lo estas haciendo bien, pero todavia hay espacio para mejorar

* Los seguidores no pueden publicar contenido. Esto obstruye Ia participacion del

usuario,

= No da me gusta o interactia con otras paginas de Facebook.
* Deben mejorar la frecuencia con la que publican contenido,

» La longitud de los mensajes no es el mejor.

Portada 100% Acerca ‘4% Actividad 177, Respuesta (% Compromiso -~

Captura tomada de herramienta de analisis likealyzer

ACTIVIDAD

Esta pagina no esta muy activa actualmente

) Fotos 0% /' Notas 0%

° Mensajes por dia g " \
Una pdgiia de Facebook detie optiniza: o nlimelo J

de mensages por dia can of fm de sumentar ia

n gul ysusmic. Al publicst demassado ©

tantd poedes dadar ¢ nivel o8

Pdginas con me gusta

L& Curessdad y & didiogo antie 23ginas ay

forrentar &l niterds de dormires cruzsds y mejors &|

COMpBLOmiad genueal

W Videos (19

Longitud promedio de los
mensajes

L 1ONQItL0 de Un mensaje 25 Importsrte. Niyestros

STAION MUSAlran Que 1O maehssisy Cuye Xingity

anciia entre 20-10G caract

#4 (on promedo)

PIOSULEAT Mas JarticEacion wite Bs usiancs

Videos originales de Facebook

LoE videts de Facabook &on al Yp mids atrectivo

de comtends en Fecebood L pagineg Que hecen

uso de sllok 300 myy Capaces de Mot su nivel
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PARTICIPACION

¢)
< 422 1%
Numero de personas Total de me gusta para la Tasa de participacion
hablando de esto pagina

Captura tomada de herramienta de analisis likealyzer

La participacion con el usuario a través de Facebook es baja, la participacion en el mercado
es del 1% segun resultados de likealyzer, a pesar de ello en la pagina web existe un
formulario que el visitante puede completar en caso de que decida que la imprenta lo

contacte.

3.2 Analisis de activos digitales de la empresa:

IMPRESOS DILEFRAN
Los activos digitales con los que actualmente cuenta la imprenta son:

e Péagina web
e Facebook

e LinkedIn
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En el buscador de Google se muestra de la siguiente manera:

IMPRESOS DILEFRAN, Impr
amemages comspaelsavadondess
i IPIRE SOS DILEFT N W

sipeeren i wivs geifcas 8| dusse SIDENCIAL 18418
INARES ut ’ RESIBENCIA
S (317 A 0 o ANDINES
oy v TILA
’ JEN

esion digtal | Santa Tecla, La Libertad, €
200 Impeeses ! - REPARTO EL
- g ARMNEN SJICOLONIA UTILA

mpresos Dilefran - Iniclo | Facebook s "
3 1900000k comimpresosOeian g ! nt
- A RENIDENCIAL
kmpresce Ollefran 20 Me gosta 1 perconas ootdn hablando do osto. Pagna de amerganca ants LA COLINA 2 Map oxts ©2011l Googhe
Impresos Dilefran - Publiboda.com
£ 5 IVI0OL DUDIDOS Cox n ( " A LALIbead v 0 mt Indhzaciones Guards
‘oiig F3 S Tecn la artnd, Sarta Tech = -
TARRN v pios de 1.::'-_;m

IMPRESOS DILEFRAN - Imprentas - empresas en E1 Salvador Direccion: Santa Tecks
S DUECBR0O. ComIMpfesce-alatran mmi « Horario: Cerado - Hororie de aperturs. mié 0730 =

jo IMPRE SOS DILEFRAN maps de silacion IMPRESOS DILEFRAN y tnlefuny AN

n PRI SOS DILEFRAN famands ol Telofomo: 2288 6335

SQark wne edicitn . Eres propistario de walh sepreea?
IMPRESOS DILEFRAN - Col Las Colinas De San José De Las Flores

o-5ah 1 53-wehsno-us-cast-1 amazony o505 _diean himi «

WO . Conocos este lugar? Resporde unss poaguites »hpides
IMPRESOS DRLEFRAN. Guzmén Cader Leog i Usboa an Actor ad No 4. Sar ¢ o . i !

Imagen tomada de buscador Google.

Se encuentra facilmente la ubicacion y contacto de la imprenta siempre y cuando lo que se

coloque sea el nombre de la imprenta.

La pagina web de IMPRESOS DILEFRAN se muestra de la siguiente manera:

Captura tomada de sitio web de Impresos Dilefran.
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Posee una vista fresca al pablico, muestra los productos que se producen, informacién
puntual para contactarlos, también parte de la historia de la imprenta.

Las imé&genes mostradas son con disefios agradables y el menu sencillo pero facil de

entender para los usuarios.

Se utilizara la herramienta likealyzer para un diagnostico de la fanpage.

RESUMEN

« No da me gusta o interactua con ofrss paginas de Facebook —

Portada Acerca Actividad Respuesta Compromiso

f— 1 = _

Captura tomada de herramienta de andlisis likealyzer

Impresos Dilefran cuida de sus usuarios en Facebook, obteniendo un excelente resultado de

respuesta.

Actualmente cuenta con botones de accion para mejorar la comunicacion con los clientes a
través de mensajes sin embargo hace falta informacion de contacto como los niUmeros de
teléfono hasta el momento solo refleja el correo y pagina web, carece de informacion de
ubicacién. La actividad de la pagina es muy poca, esta desactualizada. La pagina tiene

habilitado la opcion para que los usuarios puedan publicar y calificar la empresa.
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PARTICIPACION

) podemos sacar un puntaje del nivel de participacic

perties gae pub

1 40 3%
Numero de personas Total de me gusta para la Tasa de participacion

hablando de esto pagina La tazs de particoa

4 la pagna & mero total

NSMmoC & Ores adQuiera =4La DOgINa MayDr 3813

Captura tomada de herramienta de andlisis likealyzer

De momento la participacion en medios sociales esta en un nivel bajo y con grandes
oportunidades de mejora, como lo son actualizar datos de relevancia para el publico,

alimentar diariamente la pagina etc.

3.3 Determinacion del target

Determinacion del target, dividir un mercado en grupos definidos con necesidades,
caracteristicas o comportamientos distintos, los cuales podrian requerir productos 0 mezclas
de marketing distintos. (Armstrong P. K.)

Por el rubro al que pertenece Impresos Dilefran se puede dividir el targe en dos partes, a

continuacion, se detalla la determinacion del target

Alta
Media
$350.00 en adelante

Gusto por la calidad del producto
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Exigentes en la materia prima

Preferencias por lo perdurable

San Salvador
Santa Tecla
Antiguo Cuscatlan

Autoria propia

Pequefias empresas

Medianas y grandes empresas
Instituciones de gobierno
Empresarios

Emprendedores

Negocios locales

$1000.00 en adelante

Gusto por la calidad del producto
Exigentes en la materia prima
Preferencias por lo perdurable
Todos los que necesiten material fiscal, administrativo o
de publicidad impreso

San Salvador
Santa Tecla

Antiguo Cuscatlan

Autoria propia

3.3.1 Demogréfico:

La segmentacion demogréfica divide al mercado en grupos con base en variables

demograficas como edad, sexo, tamafio de familia, ciclo de vida familiar, ingreso,
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ocupacion, educacion, religion, raza y nacionalidad. Los factores demograficos son las
bases méas utilizadas para segmentar a grupos de clientes, en parte porque las necesidades,
los deseos vy la frecuencia de uso de los consumidores a menudo varian de acuerdo con las
variables demograficas. También son méas faciles de medir que otros tipos de variables.
(Armstrong P. K.)

De acuerdo a la investigacion en cuanto a la variable demogréfica se tomaran en cuenta las
personas cuya ocupacion es ser empresarios, pequefias, medianas y grandes empresas
privadas asi como también Gobierno, personas profesionales y estudiantes de la zona
metropolitana, especificamente de los municipios de San Salvador, Santa Tecla y Antiguo

Cuscatlan.

Las variables demograficas para determinar el target son:

‘ Variable Segmento
Edad 20 — en adelante
Genero Indiferente
Ingresos $350 en adelante
Educacion Media y superior
Ocupacién Profesionales/Estudiantes

Autoria propia

3.3.2 Tipo de industria

Impresos Dilefran, se dedica a la venta de papeleria de IVA, papeleria interna y publicidad,
por ende, la empresa se encuentra en el rubro comercio y se clasifica como pequefia

industria debido a que cuenta con menos de 30 personas
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3.3.3 Geografia

Las unidades geogréficas en las que se ha dividido el mercado, para la segmentacion a
estudiar de la empresa impresos Dilefran, es por municipios de la zona metropolitana del

pais.
Estos municipios fueron seleccionados en funcién de:

e Laubicacion de la empresa.

e El lugar donde se concentra el mayor nimero de clientes de impresos Dilefran.

A continuacion, se detalla los municipios seleccionados:

Departamento Municipio

San salvador

San salvador Santa tecla

Antiguo Cuscatlan

Autoria propia.

3.3.4 Generacion y Motivaciones

Podemos dividir a las personas en generaciones en base a sus edades, gustos y preferencias
esto nos ayuda para el desarrollo de cualquier tipo de estrategias de marketing que
necesitemos llevar a cabo. Por ello, es muy importante que se conozca en qué generaciones
se encuentran los clientes de la empresa con la finalidad de poder conocer el

comportamiento de los clientes.

En base a lo expuesto previamente y con la finalidad de conocer de forma mas amplia los
comportamientos de los clientes se tomaran como targets especificos la siguiente

generacion:
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Generacion Y

Esta generacion es incluida en el target de La empresa Impresos Dilefran, debido a que
incluye a personas de entre 22 a 40 afios. Ademas, esta generacion se caracteriza por tener
un alto nivel de participacion en las redes sociales y el uso de teléfonos inteligentes esta
generacion es muy audio visual, disfrutan tener contenido interesante en sus redes sociales,
son muy activos, les encanta interactuar, compartir informacién y tener mucha
comunicacion con sus familias, amigos y marcas. Ademas, son consumidores calculadores
e informados, para ellos es muy importante antes de la decision de una compra verificar

experiencias, precio y la autenticidad.

3.3.5 Aspiraciones y objetivos

El nivel de aspiraciones es aquel que le brindara las mejores condiciones a la empresa, se
puede mencionar posicionar a la empresa en la mente del consumidor y ubicarlos como la
mejor opcion para imprimir. Es por ello que la empresa debe estar orientada al consumidor
en el sentido de satisfacer o superar las expectativas que pueda tener y que conlleve superar
a la competencia.

3.3.6 Actitud y comportamiento.
e Actitud

La actitud se hace referencia a predisposiciones para responder de una manera particular

hacia una especifica clase de asuntos.

Las actitudes no pueden ser observadas directamente, pero puede ser inferida de la forma
en como los individuos responden a ciertos estimulos psicoldgicos. AMA explica que la

actitud del consumidor consta de tres etapas:

e Reconocimiento: Cuando las personas conocen la empresa en este caso nos
referiremos a impresos Dilefran, la reconocen como marca.

e Afecto: Muchas clientas han desarrollado un sentimiento por la marca, tanto asi que,
en la actualidad, cuando se ve atacada por una persona que copia su logo, las

clientas son quienes defienden la calidad y prestigio de la marca.
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e Comportamiento: cuales son las actitudes que el consumidor tiene durante y

después de la compra de un producto, esto se pudiese ver reflejado en ciertos.

e Comportamiento del consumidor.

Todas las decisiones de los consumidores respecto a la adquisicion, consumo y disposicion
0 desecho de bienes, servicios, tiempo e ideas por unidades de toma de decisiones humanas
(tiempo), incluye mas que solo la compra del producto incluye la forma de uso, actividades,
experiencias e ideas. Ademas, el comportamiento no depende de una sola persona,

considerando que se tiene la influencia de grupos sociales sobre el consumidor.

El comportamiento del consumidor implica comprender por qué, donde, cuando, como,
cuanto, con qué frecuencia, por cuanto tiempo y si los consumidores compraran, usaran o

desecharan una oferta.

4. INVESTIGACION

4.1 Sondeo de la marca (test).

El término sondeo se refiere a la accion de recopilar informacién a traves de preguntas de
opinion realizadas a un determinado sector del mercado. ElI sondeo es uno de los
componentes de los estudios de mercado, y existen muchas maneras de realizarlo, siendo
las mas comunes las encuestas telefonicas, los cuestionarios online y los sondeos callejeros.

(Headways Media, s.f.)

La finalidad con la que se realiza un sondeo es el de conocer la opinién que posee un grupo

de individuos o la sociedad en general acerca de un tema

4.1.1 Disefio de investigacion

Enfoque
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Los enfoques mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos
de investigacion e implican la recoleccion y el andlisis de datos cuantitativos y cualitativos,
asi como su integracion y discusion conjunta, para realizar inferencias producto de toda la
informacién recabada (meta inferencias) y lograr un mayor entendimiento del fenémeno

bajo estudio (Hernandez Sampieri y Mendoza, 2008).
Enfoque Mixto:
Cuantitativo: Encuesta.

Cualitativo: Entrevista (guia de preguntas).

Enfoque Mixto:

El tipo de enfoque con el que se realizara la investigacion es del tipo mixto (cualitativo y
cuantitativo). La investigacion cuantitativa es una forma estructurada de recopilar y analizar
datos obtenidos de distintas fuentes. La investigacion cuantitativa implica el uso de
herramientas informaticas, estadisticas, y matematicas para obtener resultados y la
investigacion cualitativa se define como enfoque cualitativo segin la definicion de
Sampieri se debe partir de una idea, para plantear el problema y asi iniciar la inmersion en
el campo y poder concebir el disefio del estudio para poder definir la muestra inicial del
estudio y acceso a esta, posteriormente se procede a la recoleccidn de datos y analisis de los

datos obtenidos para interpretar resultados y asi poder elaborar el reporte de resultados.

La investigacion serd de alcance descriptivo, segun definicion de Sampieri los estudios
descriptivos buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de las
personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta

a un analisis.

Es asi como, Unicamente pretenden medir o recoger informacién de manera independiente
0 conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se refieren, esto es, su objetivo no

es indicar cémo se relacionan estas.
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Método Deductivo: Es posible llegar a conclusiones directas, siguiendo los pasos:
planteamiento del problema, creacidn de objetivos, deducciones y contrastacion.

El método deductivo es un método cientifico que considera que la conclusion se halla
implicita dentro de las premisas. Esto quiere decir que las conclusiones son una
consecuencias necesaria de las premisas: cuando las premisas resultan verdaderas y el

razonamiento deductivo tiene validez, no hay forma de que la conclusién no sea verdadera.
La investigacion se llevara a cabo de la siguiente manera:

Enfoque mixto en la Zona metropolitana de San Salvador se llevara a cabo en Agosto 2018,
se ejecutaran 202 encuestas a personas dentro del rango de edades entre 25 en adelante que
cumplan con lo segmentado anteriormente. Se realizara a través de una encuesta disefiada

en digital a través de Formularios de Google Drive.

Alcance descriptivo

Alcance Descriptivo, “buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles
de las personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendbmeno que se

someta a un andlisis”. (Sampieri, p.80)

La utilidad de este alcance es que permite mostrar las dimensiones de un fenémeno, se
focalizan las variables, se puede definir o visualizar que es lo que se medira
especificamente. Por lo general, se realiza a través de encuestas 0 censos porgue son

idéneos para medir el sexo, edad, preferencias, ente otras caracteristicas.
Tipo

Disefio de tipo no experimental “es aquel que se realiza sin manipular deliberadamente
variables independientes para ver su efecto sobre otras variables, lo que se hace en la
investigacion no experimental es observar fendmenos tal como se dan en su contexto

natural, para posteriormente analizarlos” (Sampieri, p. 149).



45

Por lo general, en estos disefios se toman fendmenos que han ocurrido anteriormente y que
no puedo haber una intervencion externa que modificara o controlara los resultados,

ademas se indaga entre las relaciones de causas y efectos para extraer conclusiones validas.
Unidad de Analisis

Consiste en describir detalladamente las caracteristicas propias del conglomerado de

sujetos, objetos y/o grupos hacia quienes se orientara la investigacion.

A continuacion, se detalla las unidades de andlisis de IMPRESOS DILEFRAN:

e Pequefias, medianas y grandes empresas del sector privado.
e Entidades de Gobierno.
e Personas contribuyentes al IVA.

e Personas naturales.

Se excluyen personas entre las edades de 15-18 afios, se considera que no les interesa el

rubro de imprentas.

Universo y muestra
Universo:

Totalidad de individuos o elementos en los cuales puede presentarse determinada

caracteristica susceptible a ser estudiada.

El universo por estudiar es la zona o area metropolitana la cual segin de la Direccion
General de Estadisticas y Censos hasta el 2017 las proyecciones de la poblacién son de
aproximadamente 1, 789,588 habitantes, sin embargo, por poseer un universo extenso, se
procederd a realizar de forma aleatoria la seleccién de 3 municipios para determinar el

tamafio de la muestra.

Los siguientes 3 municipios de la zona metropolitana seleccionados aleatoriamente son:
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° San Salvador
° Santa Tecla
° Antiguo Cuscatlan.

El procediendo aplicado para la seleccion de municipios los cuales fueron tomados para
posteriormente recolectar la muestra, fue ejecutado de la siguiente manera:

Base de datos de la Direccion General de Estadisticas y Censos.

Mediante un método aleatorio en Excel se introdujeron los nombres de los municipios
dando como resultado la eleccion de los 3 municipios seleccionados.

Muestra
Es un subgrupo de la poblacion del cual se recolectan datos y debe ser representativo de

esta.

Para calcular el tamafio de la muestra es fundamental:

° Conocer cuantitativamente la amplitud de la poblacion objeto de estudio (N)

° Los niveles de confianza a utilizar (2)

° El error de estimacion en que se encuentra en el universo la caracteristica estudiada
(E)

° La proporcion en que se encuentra en el universo la caracteristica estudiada (P)

Calculo de muestra:
Si la poblacién es finita es decir se conoce el tamafio de la poblacion y deseamos saber

cuantos del total se tendréa que estudiar la formula a utilizar es la siguiente:

n=Z**P*Q*N
E°(N-1)+ 2> *P*Q
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n=  (1.96)"2 *0.05%0.95*422,054

(0.03)"2(422,054-1)+ (1.96) ~2*0.05*0.95

n= 202 personas a encuestar

Técnicas e instrumento
Las técnicas e instrumentos son elementos de la investigacién que nos ayudaran a poder
obtener informacién de primera mano y que ademas de ello, facilitara que la investigacion

brinde mejores resultados.

En la investigacion ya se ha definido el problema y definido los objetivos, se procede a
seleccionar las fuentes de informacion, es decir aquellos datos que nos ayudaran a poder
obtener la informacion necesaria para la investigacion. Posteriormente a que ya definimos
nuestras fuentes de informacion se procede a crear los instrumentos para la recoleccion de

datos.

La presente investigacion seguird un enfoque mixto, sin embargo, también contiene
inmerso el enfoque cualitativo, para conocer o evaluar la percepcion de la marca por los
consumidores se llevard a cabo a través de un sondeo o test que sera nuestro técnico a
utilizar y el instrumento sera una guia de preguntas que brinde la informacion necesaria
para poder conocer como el cliente percibe a la empresa, esto se realizara mediante la

utilizacion de la herramienta de formularios a través de Google Drive.

4.1.2 Definicion del instrumento (sondeo)

Para realizar la investigacion, se ha determinado utilizar la herramienta para la recoleccién
de informacion llamada encuesta, la cual se define segun la RAE como: Conjunto de
preguntas tipificadas dirigidas a una muestra representativa de grupos sociales, para
averiguar estados de opinion o conocer otras cuestiones que les afectan. (Real Academia

Espafiola, s.f.)
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Esta es realizada a través de la plataforma digital llamada Google Drive, compartida por la

red social Facebook y correos electrdnicos.

Enfoque cuantitativo: usa la recoleccién de datos para probar hipotesis con base en la
medicion numérica y el analisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y
probar teorias.

Las encuestas: son investigaciones no experimentales transversales o transeccionales
descriptivas o correlacionales- causales, debido a que veces tienen los propdsitos de unos u

varios disefios y a veces ambos.

Encuestas mediante la herramienta Formularios de Google Drive, el cuestionario
comprende 15 preguntas, de las cuales 14 son cerradas, algunas de seleccién mdltiple, y 1
pregunta abierta, que permite al encuestado escribir su propia respuesta. Las variables en

las que se basa el cuestionario son precio, producto, plaza y promocion. Ver Anexo 1.

Enfoque cualitativo: como lo muestra Sampieri se debe partir de una idea, para plantear el
problema y asi iniciar la inmersién en el campo y poder concebir el disefio del estudio para
poder definir la muestra inicial del estudio y acceso a esta, posteriormente se procede a la
recoleccion de datos y analisis de los datos obtenidos para interpretar resultados y asi poder
elaborar el reporte de resultados, se realizara una entrevista entiéndase como entrevista
“aquella accion de desarrollar una charla con una o mas personas con el objetivo de hablar

sobre ciertos temas y con un fin determinado” con la entidad a través de un guion.

4.2 Entrevista con la Entidad.

4.2.1 Guion de entrevista
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El guion de preguntas que se presenta tiene como fin conocer las actividades y acciones que
Impresos Dilefran lleva a cabo para implementar sus estrategias locales y como es el
manejo de sus activos digitales, consta de 10 preguntas enfocadas a los activos digitales que
posee la empresa y esta va dirigida a los administradores/propietarios de Impresos Dilefran.
Ver AnexoZ2.

CAPITULO II

1. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

1.1 Sistematizacion de informacion del trabajo de campo

Una investigacion que arroje resultados veridicos y confiables, que permiten ejecutar un
optimo estudio de una problematica en especifico y a su vez crear las soluciones a dicha
problematica, se deben llevar a cabo ciertos pasos que posean un orden logico y que
permitan obtener la mayor y mejor informacion para la investigacion. Para obtener la

informacion necesaria y confiable en esta investigacion se realizaron los siguientes pasos.

La muestra fue determinada, este arrojo un total de 202 encuestas que permitirian extraer
informacion que resultara representativa de la poblacion a estudiar. Se determino estudiar la
zona o0 area metropolitana la cual segun de la Direccion General de Estadisticas y Censos
hasta el 2017 las proyecciones de la poblacion son de aproximadamente 1, 789,588
habitantes, sin embargo, por poseer un universo extenso, se procedio a realizar de forma

aleatoria la seleccion de 3 municipios para determinar el tamafio de la muestra.

Se seleccionaron los siguientes tres municipios pertenecientes al Area Metropolitana (ver

anexo 1).

e San Salvador
e Santa Tecla

e Antiguo Cuscatlan.

Para calcular el tamafio de la muestra es fundamental:
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e Conocer cuantitativamente la amplitud de la poblacion objeto de estudio (N)
e Los niveles de confianza a utilizar (2)

e El error de estimacion en que se encuentra en el universo la caracteristica que se ha
estudiado (E)

) La proporcion en que se encuentra en el universo la caracteristica estudiada (P)

La férmula que se utilizé es la de la poblacién finita, porque se conoce el nimero de la

poblacién que se estudia.

Se elaboro un cuestionario que contiene 15 preguntas, 14 de ellas de seleccién multiple y 1
de forma abierta que permitia recibir recomendaciones de los encuestados acerca de la

elaboracion de un plan de marketing.

El cuestionario se baso en las 4 P, y que permitio recopilar informacién relevante para la

investigacion.

Google Drive se utilizo para elaborar el cuestionario, esta herramienta fue de gran utilidad,
porque permite elaborar un cuestionario ordenado de una forma facil, sencilla y segura,

recolecta y genera los graficos a medida la informacion va llegando.

Se seleccionaron las personas a quienes se les compartiria el cuestionario. Para
seleccionarlas se elabord un andlisis de las caracteristicas que poseen, y a las personas que
cumplian con los requisitos establecidos se les envio el enlace que les dirigia hacia el

cuestionario para ser completado.

Para enviar a nuestra muestra el cuestionario se utiliz6 Google Drive, asi mismo para su

elaboracion. Se hizo llegar por medio se correo electrénico y redes sociales.

Se realiz6 un constante monitoreo del progreso de la obtencion de informacion.
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Cuando se completd el nimero de cuestionarios necesarios para la investigacion, se

procedid a cerrar el acceso a completar el cuestionario.

Finalmente se procedio a realizar los gréficos y analisis de los resultados obtenidos al

realizar la encuesta a la muestra establecida
1.2 Tablas.

Las tablas y las figuras permiten una mejor visualizacion de los datos que se han obtenido
durante la investigacién. Estos dos elementos se pueden presentar con el proposito de
explorar los datos, de comunicar el contenido de los datos, de calcular los datos de manera
estadistica, de almacenar los datos de cierto modo que puedan ser visualizados o por

decoracion, es decir los datos que llaman la atencion pueden ser expuestos de esta manera.

Durante la realizacion de las tablas se debe tener en cuenta el grupo poblacional al que se
dirige la investigacion y que la informacion que alli se plasme sea concisa y no que se

presente informacion que pueda ser excluida sin repercutir en el lector.

Es importante tener en cuenta que las tablas no duplican la informacion que se ha
desarrollado en el trabajo, sino que, por el contrario, la complementa. De igual manera,
todas las tablas deben ser encontrarse después de un parrafo en donde se hable de la
informacion que se encontrara dentro de la tabla. En tal caso, el espacio sea reducido y no
permita que se adecue la tabla en dicho lugar, continuar con el parrafo siguiente y ubicar la
tabla finalizando dicho parrafo. Por lo general, el parrafo que continua después de la tabla,

continGa refiriéndose a los datos que en aquella se encuentran. (APA, s.f.)

En esta investigacion se utilizan para resumir la informacion recolectada en las encuestas, y

poder representar dicha informacién en graficos
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1.3 Gréficos.
Pregunta: Edad.

Objetivo: Conocer los rangos de edad que mas utilizan el servicio.

22.28%

018-25 afios MW26-35afios @36 0 mas afos

18-25 afios 45 22.28%
26-35 afios 94 46.53%
36 0 mas afios 63 31.19%
Total 202 100%

Interpretacion: El 46.53% de los encuestados estan en el rango de edad de 26 a 35 afios,
seguido del 31.19% quienes son de la edad de 36 0 mas, y tan solo el 22.28% se encuentran

en la edad de 18 a 25 afios.

Analisis: En la pregunta edad, se pretende conocer los rangos de edades de las personas
que utilizan o piensan en utilizar una imprenta, ya sea para uso personal, laboral o

académico, y en qué proporcion son utilizados.
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Pregunta: Sexo.

Objetivo: Conocer el porcentaje de participacion de cada sexo.

“--.. 31.68%

N,
bl

68.32%

OMasculino @Femenino

Masculino 64 31.68%
Femenino 138 68.32%
Total 202 100%

Interpretacion: El 68.32% de los encuestados son del sexo femenino, completando con el

31.68% quienes son del sexo masculino.

Analisis: La mayoria de los encuestados son del sexo femenino, son las mujeres quienes
representan mayor participacion en el mercado de las personas que ocupan el servicio que

las imprentas ofrecen a sus consumidores.
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Pregunta: Ocupacion.

Objetivo: Identificar cual es la ocupacién que mas utiliza el servicio.

mempleado Oestudiante Eempresario

Estudiante 49 24%
Empleado 122 61%
Empresario 31 15%
Total 202 100%

Interpretacion: El 122.61% de los encuestados son empleados, seguido del 49.24% que

son estudiantes y el 31.35 corresponde a personas que son empresarios.

Analisis: Las personas que hacen uso de este servicio de imprentas en su mayoria son
empleados, existe un porcentaje alto de personas que no tienen posicionadas a imprentas al

momento de imprimir, dichos datos se relacionaran mas adelante.
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Pregunta 1: Cuando usted piensa en imprimir, ¢ Qué lugar piensa como opcién?

Objetivo: ldentificar las opciones que el consumir elige a la hora de utilizar el servicio de

impresion.
50.00%
120
100
80 21.78% : ,
60 13.37% 14.85%
40
. j |
0
Imprenta Cibercafe Libreria Otros

Imprenta 44 21.78%
Cibercafé 101 50.00%
Libreria 27 13.37%
Otros 30 14.85%
Total 202 100%

Interpretacion: EI 50% de los encuestados piensan en cibercafé como primera opcién para
imprimir, las imprentas cuentan con tan solo un porcentaje del 21.78% en el
posicionamiento de los encuestados, las librerias también representan un porcentaje del
13.37%. Los otros lugares que las personas piensan al momento de imprimir se pueden

mencionar: Casa, trabajo, Office Deppot.

Analisis: Existe oportunidad de llegar al posicionamiento de los consumidores con
estrategias que puedan derribar el actual posicionamiento con el que cuenta Impresos

Dilefran.
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Pregunta 2: ;Por qué motivo suele usar este tipo de servicio?

Objetivo: Conocer los motivos que tienen los consumidores para usar el servicio.

’ 0,
28.24% 32.55% i
90
80
70
60
50 ,
40 5.88%
30
20
10
0
Trabajo Personal Estudios Publicidad

Trabajo 72 28.24%
Personal 83 32.55%
Estudios 85 33.33%
Publicidad 15 5.88%

Total 255 100%
*Pregunta con la opcién de escoger varias alternativas, por tal razon el total es mayor al nimero de
encuestas realizadas.

Interpretacion: El 33.33% utiliza imprentas por motivos de estudio, seguido del 32.55%
quienes usan el servicio por motivos personales, el 28.24% usa este servicio por trabajo y el

5.88% utiliza el servicio por publicidad.

Analisis: El rubro mas explotado segln los datos obtenidos son estudios, seguido por
motivos personales que los encuestados tienen, por motivos de trabajo también es utilizado

este servicio.
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Pregunta 3: ¢Existe alguna imprenta cerca de donde vive?

Objetivo: Conocer si existen imprentas al alcance del consumidor.

30.69%

69.31%

@ Si @ No
Si 62 69.31%
No 140 30.69%
Total 202 100%

Interpretacion: El 69.31% de los encuestados indica que no existe una imprenta cerca de

donde viven, solamente el 30.69% confirmo que si existe imprentas cerca de donde residen.

Analisis: La pregunta 3 brinda datos relevantes del por qué existen muchos consumidores
gue no tienen posicionado la imprenta como primera opcion para imprimir, se puede indicar

que el no tener una imprenta cerca obliga a buscar otras opciones.
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Pregunta 4: Al visitar una imprenta, ¢Qué es lo que espera que posea?

Objetivo: Conocer las caracteristicas que el cliente espera encontrar en una imprenta.

180
160
140
120 ,
100 18.35%
80 ’
60 7.34%
40
20

Entrada
accesible

Amplio
parqueo

52.60%
13.76% 7.95%
Seguridad Suficientes Atencion
(Guardias, empleados  perzonalizada
Camaras, y rapida
Otros)

Amplio parqueo 60 18.35%
Entrada accesible 24 7.34%
Seguridad (Guardias, Camaras, Otros) 45 13.76%
Suficientes empleados 26 7.95%
Atencion personalizada y rapida 172 52.60%
Total 327 100%
*Pregunta con la opcion de escoger varias alternativas, por tal razon el total es mayor al nimero de encuestas realizadas.

Interpretacion: De acuerdo con los resultados obtenidos, para los consumidores la

atencién personalizada y rapida es la mas importante caracteristica que debe poseer una

imprenta, seguido por un amplio parqueo, seguridad y entrada accesible, que forman parte

de las instalaciones y al igual desean que existan suficientes empleados dentro de las

instalaciones.
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Anélisis: Las caracteristicas con mas importancia para los consumidores es la atencion al
cliente y mas si es personalizada y de una forma rapida, esto representa una oportunidad
para la empresa de crear estrategias enfocadas principalmente a la atencion al cliente, asi
mismo generar un ambiente seguro y con instalaciones que resulten comodas para el

consumidor.

Pregunta 5: ¢;Cudles de las siguientes imprentas ha visitado o ha visto por medios
publicitarios?

Objetivo: Identificar que imprenta es mas conocida por el consumidor y tiene mas

presencia en el mercado.

50.41%

150 ,
23.97%
100 , , :
15500 7.85% 2.48%
) -
0

RR Donelley Impresos Formularios Imprenta Ninguna

Dilefran Standard Rodriguez

RR Donelley 37 15.29%
Impresos Dilefran 19 7.85%
Formularios Standard 58 23.97%
Imprenta Rodriguez 6 2.48%
Ninguna 122 50.41%
Total 242 100%

*Pregunta con la opcidn de escoger varias alternativas, por tal razdn el total es mayor al nimero de encuestas realizadas.
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Interpretacion: En base a los datos recopilados de la encuesta, la mayor parte de los
consumidores no conoce ninguna de las imprentas colocadas en las opciones, 58 (23.97%)
personas conocen a Formularios Standard posiciondndola como la mas conocida, respecto a
las demas imprentas puestas en las opciones, le sigue RR Donelley con 37 (15.29%)
personas, luego Impresos Dilefran con 19 personas (7.85%) y finalmente Imprenta

Rodriguez con 6 (2.48%) personas.

Anélisis: La identificacion de la marca por parte del consumidor es muy importante, toda
empresa debe crear estrategias enfocadas a posicionarse y ganar mas cuota de mercado que
sus principales competidores. En el caso de Impresos Dilefran se posiciona en un nivel bajo
de reconocimiento por el consumidor, esto es una debilidad, pero a la vez representa una

oportunidad de crear estrategias enfocadas a conseguir posicionamiento.

Pregunta 6: ;Qué atributos busca usted en una imprenta, a la hora de imprimir?

Objetivo: Analizar los atributos que los consumidores buscan a la hora de utilizar un

servicio de impresion.

29.00%

160 )
24.20%
140

120

15.20%

100

12 9.80% 9.80%

80
60
40
20

Ubicacion Calidad Precio Atencion al  Rapidez Horarios
cliente accesibles
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Ubicacion 60 12%

Calidad 121 24.20%

Precio 145 29.00%

Atencion al cliente 49 9.80%

Rapidez 76 15.20%

Horarios accesibles 49 9.80%

Total 500 100%

*Pregunta con la opcién de escoger varias alternativas, por tal razon el total es mayor al nimero de encuestas
realizadas.

Interpretacion: En base a los resultados de la encuesta el atributo con mayor porcentaje de
eleccidn es el Precio con 29.00%, Calidad con 24.20%, Rapidez del servicio con 15.20%, la
ubicacion con 12.00% y finalmente la Atencion al cliente y los Horarios Accesibles al con
9.80% cada uno.

Andlisis: De acuerdo a los resultados, los consumidores la mayoria del tiempo considera
como un atributo importante los precios combinados con la calidad. Al ofrecer un producto

de calidad a precios razonables se puede lograr fidelizar al consumidor.

Pregunta 7: ¢ Le gustaria recibir su producto a domicilio?

Objetivo: Conocer la percepcién del consumidor ante el servicio a domicilio del servicio.
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31.68%

@Si @BNo OlIndiferente

Si 114 56.44%
No 24 11.88%
Indiferente 64 31.68%
Total 202 100%

Interpretacion: El 56.44% les gustaria recibir su pedido a domicilio, seguido del 31.68%
que este servicio le es indiferente, pero también existe un 11.88% que no les gustaria recibir

su producto a domicilio.

Analisis: Esta pregunta aporta informacion importante, que puede ser utilizada como
herramienta para desarrollar estrategias y fidelizacion de los consumidores, por ser bien

aceptado el recibir sus productos a domicilio.

Pregunta 8: ;Qué servicio le gustaria que tuviera la imprenta?
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Objetivo: Identificar los servicios que el consumidor desea que una imprenta posea.

38.19%

120 32.29%
100 ,
17.36%
80 12.15%
60
40
20
0
Horarios Asesoria Atencion Compra en linea
Extendidos personalizada
Horarios Extendidos 93 32.29%
Asesoria 35 12.15%
Atencion personalizada 110 38.19%
Compra en linea 50 17.36%
Total 288 100%
*Pregunta con la opcion de escoger varias alternativas, por tal razén el total es mayor al ndmero de
encuestas realizadas.

Interpretacion: La mayoria de los encuestados desean que las imprentas posean atencion
personalizada, asi mismo es demandado que tengan horarios accesibles, y existe un

porcentaje que les gustaria realizar pedidos en linea, y la minoria prefiere asesorias.

Analisis: En la pregunta 8, los consumidores brindan su opinién de que les gustaria que
una imprenta posea, y son puntos que pueden ser de apoyo para elaboracion de estrategias

para llegar al consumidor.



Pregunta 9: ¢Esta dispuesto a pagar un costo adicional por esos servicios?

Objetivo: Conocer la disposicion del consumidor por pagar un costo adicional.

55.45%

oS @alNo

e 44.55%

64

Si 90 44.55%
No 112 55.45%
Total 202 100%

Interpretacion: El 55.45% no esta dispuesto a pagar un costo adicional por los servicios
expuestos en la pregunta 8, sin embargo el 44.55% si esta dispuesto a pagar un costo

adicional por los servicios.

Analisis: Los consumidores estan dispuestos a pagar por servicios que les gustaria que las

imprentas posean, esto se puede convertir en una ventaja competitiva al desarrollar

estrategias dirigidas al posicionamiento de la marca.
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Pregunta 10: ¢ Le gustaria realizar pedidos a través de pagina web?

Objetivo: Conocer la disposicion de los consumidores a realizar los pedidos por medio de

la pagina web.
40.10%
59.90%
@Si aONo
Si 121 59.90%
No 81 40.10%
Total 202 100%

Interpretacion: EIl 59.90% de los encuestados indica que les gustaria realizar pedidos en
line (a través de la pagina web) pero existe un porcentaje del 40.10% el cual indica que no

les gustaria.

Analisis: Los resultados indican que parte de la poblacion usaria esta herramienta para

compra en linea, sin embargo es una opcion que deber ser evaluada.
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Pregunta 11. ;Con que frecuencia participa en las dindmicas que se realizan en redes

sociales?

Objetivo: Conocer el porcentaje de participacion en las dinamicas en redes sociales que

tiene los usuarios.

46.04%

100
80 23.27%
60
40 4.46%
20 ‘
0
Siempre De vez en cuando Nunca Solo si es del
producto que
necesito

Siempre 9 4.46%
De vez en cuando 93 46.04%
Nunca 53 26.24%
Solo si es del producto que necesito 47 23.27%
Total 202 100%

Interpretacion: Los resultados que se obtuvieron en cuanto la participacion en dindmicas
arrojan que un 46.04% participa en dinamicas en redes sociales, 26.24% nunca participa,

23.27% solo si el producto es de su interés y finalmente un 4.46% participa siempre.
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Andlisis: La participacion de los consumidores tienden a tener un nivel bajo de interes, si
no se logra captar la atencion ni hacer sentir que tienen la posibilidad de obtener beneficios
con su participacion en las diferentes dindmicas realizadas, eso se puede cambiar con una
estrategia innovadora y atractiva para los consumidores.

Pregunta 12: ;Cudles medios digitales le gustaria recibir informacion sobre

promociones?

Objetivo: Identificar cuéles son las redes sociales en las que los consumidores desean

obtener informacion de promociones.

140 ,
39.43%
120
31.23%
100
80
60 ’
12.93%
40 , , 8.20%
2.21% 5.99%
20
. = -
Facebook Correo Mensajesde Sitios Web  Whatsapp  Instagram
Electronico texto
Facebook 125 39.43%
Correo Electrénico 99 31.23%
Mensajes de texto 7 2.21%
Sitios Web 19 5.99%




68

WhatsApp 41 12.93%
Instagram 26 8.20%
Total 317 100%

*Pregunta con la opcion de escoger varias alternativas, por tal razén el total es mayor al nimero de

encuestas realizadas.

Interpretacion: Segun los datos obtenidos Facebook es la red social principal en la que los
consumidores prefieren obtener informacion de promociones con un porcentaje de 39.43%,
Correo Electrénico con 31.23%, WhatsApp con 12.93%, Instagram con 8.20%, Sitio Web

con 5.99% y por medio de mensajes de texto el 2.21%.

Analisis: La red social principal para recibir informacion y participar en promociones para
los usuarios es Facebook, eso permite a la empresa enfocar estrategias en esa red social, y

es una oportunidad porque no genera altos costos y se obtienen resultados positivos.

Pregunta 13: ;Que promocion le gustaria recibir?

Objetivo: Conocer los gustos de los clientes en cuanto a recibir ofertas o promociones a la

hora de realizar una compra.
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140
120 33.24%
100
80 !
19.36%
60 . , 14.16%
. (1)
40 9.83%
20
0
Disefio/Edicion Acumular punto Cupones Tarjetade Obsequiode  Descuentos por
gratis canjeables Cliente VIP con productos alguna forma de
descuentosen promocionales al pago

empresas aliadas hacer compras
con laimprenta

Disefio/Edicion gratis 67 19.36%

Acumular punto canjeables 34 9.83%

Cupones 42 12.14%

Tarjeta de Cliente VIP con descuentos en empresas aliadas con la 11.27%

imprenta 39

Obsequio de productos promocionales al hacer compras 49 14.16%
Descuentos por alguna forma de pago 115 33.24%

Total 346 100%

*Pregunta con la opcion de escoger varias alternativas, por tal razén el total es mayor al nimero de encuestas
realizadas.

Interpretacion: En base los resultados obtenidos los Descuentos por alguna forma de pago

es quien obtuvo mayor porcentaje de eleccion con 33.24%, seguido por Disefio/Edicion



70

gratis con 19.36%, Obsequio de promocionales con un 14.16%, Tarjeta VIP con 11.27%,

Cupones con 12.14% vy finalmente Acumular puntos canjeables con 9.83%.

Andlisis: Las preferencias de los consumidores en la mayoria de tiempo tienden a guiarse

por ofertas que les hagan pagar menos por un producto o servicio. El realizar promociones

que impliquen un descuento al momento de pagar el cliente podria consumir un poco mas

de lo que tenia estipulado, al tener la sensacion que el dinero le es suficiente para poder

adquirir un bien o servicio extra.

Pregunta 14: ;Por qué medios le gustaria recibir publicidad sobre imprentas?

Objetivo: Identificar las redes sociales en las que los consumidores desearian ver

publicidad.
66.83%
140
120 ’
[0)
100 19.80%
80 , 00
5 1.98% 11.39%
40
20 / 4
0
Anuncios Anuncios en Publicidad en Publicidad en
Facebook Paginas Web Youtube Instagram
Anuncios Facebook 135 66.83%
Anuncios en Paginas Web 40 19.80%
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Publicidad en YouTube 4 1.98%
Publicidad en Instagram 23 11.39%
Total 202 100%

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos Facebook es la red social que los
encuestados eligieron como favorita para ver publicidad, el porcentaje obtenido fue de
66.83%, le sigue la Pagina web con 19.80%, Instagram con 11.39% y por ultimo YouTube
con 1.98%.

Andlisis: Identificar las redes sociales que el consumidor prefiere para observar publicidad
permite crear una campafia mas exitosa. Hoy en dia las redes sociales se han convertido en
un elemento indispensable para el consumidor, el nimero de personas que no cuentan con
algun tipo de red social es muy minimo. Facebook es una red social muy versatil y que

ayuda mucho tanto a las empresas como a las personas a estar conectado con el mundo, por

Pregunta 15: ¢(Que recomendaciones le daria usted a una imprenta que pretende

implementar un plan de marketing digital?

Objetivo: Conocer la opinion y recomendaciones de los encuestados acerca de un disefio

de plan de marketing, para ello se realizé un pequefio resumen ilustrativo. (Ver anexo 4)

1.4 Interpretacion y analisis de la informacion.

Los datos arrojados por la encuesta brindaron variables las cuales deberan ser analizadas
para la elaboracion de estrategias que ayudaran a cumplir con el objetivo propuesto por

Impresos Dilefran.
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1.5 Infogréficos

Las preguntas designadas para presentarla mediante Infogréficos se veran reflejada en el
punto 1.5.4.

1.5.1 Conceptualizacion

Las Infografias son recursos graficos que resumen de manera sencilla y atractiva gran
cantidad de informacién en poco espacio. En otras palabras, se trata de un recurso ideal
para conectar con el pablico objetivo, ofreciéndole contenido original y que destaque sobre
las publicaciones de tu competencia. (Webempresa, s.f.)

Generacion de imagenes de tipo realista utilizando graficos por ordenador, ilustraciones.
Tiene como objetivo resaltar los datos principales para acelerar el proceso de comprension

de la informacion.

Es una especialidad en la que se utilizan equipos informaticos para generar o modificar
imagenes, de dos y tres dimensiones creadas por el programa informético y se emplea para
la divulgacion y promocion de actividades, sucesos, etc., razdn por la que cada dia se aplica

mas en la prensa.

Con la infografia se generan o modifican imagenes de apoyo para las noticias, para que los
contenidos informativos de una publicacion periddica sean mas visuales y entendibles. Es

la evolucidn de la informacion grafica gracias a los computadores. (SCRIBD, s.f.)

1.5.2 Caracteristicas

Gracias a una infografia puedes resumir los puntos principales y explicar bien los conceptos

mas dificiles.
Sus principales caracteristicas son:

e Significado propio: Se utilizan para completar informacién o para explicar puntos

concretos, sin embargo, toda la infografia debe ser entendible por si sola.
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Texto reducido: se trata de un recurso grafico. No debe llevar grandes péarrafos o
una gran explicacion. Se trata de utilizar imagenes, graficos o iconos para explicar y

simplificar la informacion.

Coherencia gréfica: La parte gréafica es la mas importante en una infografia, por eso
hay que trabajarla bien y de manera conjunta. Los iconos o imagenes que se utilicen
para explicar la informacién 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.
Puede ser completamente vertical, de arriba a abajo, 0 a modo de texto con lectura
horizontal también. Sea como sea, debe dejarse claro el orden que hay que seguir a

la hora de leer la infografia. (Webempresa, s.f.)

1.5.3 Clasificacion.
Diagrama Infogréaficos: El resultado del reemplazo de barras de histogramas por
pictogramas, aunque tiene el mismo contenido informativo que una tabla estadistica,

es mas facil y rapido de captar y de memorizar.

Infogréficos iluministas: En la prensa se pueden encontrar Infogréaficos en que el
texto sigue siendo el mas importante, acompafiado de pictogramas o iconemas que

lo ilustran. El texto no sigue los principios de secuencia discursiva Unica. Se les
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considera "iluministas”, debido a que incluyen ilustraciones dentro del texto, sea

mediante recuadros sea utilizando la forma o el fondo de alguna letra inicial.

Infogréaficos de niveles

o Infograficos de Primer Nivel: Se compone basicamente de: titulo, texto de anclaje e
ilustracion (que puede contener palabras identificadoras, como en los mapas, y
contener recuadros). Su caracteristica principal es que el texto permanece fuera de

los iconemas.

e Infograficos de Segundo Nivel: Los textos tienden a superponerse a los iconemas a
diferencia de los Infogréaficos de primer nivel. El texto se transforma en una parte
dinamica del Infograficos, como ocurre en las historietas.

e Infograficos mixtos: Combinan varios tipos de graficos.

e Infograficos de secuencia espaciotemporales: Visualizan el desarrollo de un
acontecimiento que transcurre en el tiempo, mostrando las etapas del mismo en un

solo gréfico.

e Info-mapas: Los mapas econdmicos (producciones locales, industrias, etc) y
tematicos (turismo, etc.) aparecen como otra fuente de la infografia. Incluyen

combinacion de iconemas (mapa propiamente tal y pictogramas) con texto.



1.5.4 Infogréficos de la investigacion.
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Infografico IV
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1.6 Conclusiones generales de percepcién de la marca.

Al realizar la investigacion, se obtuvieron resultados que nos permiten tener un panorama
mas claro de los gustos y preferencias de los consumidores, asi también de que porcentaje
de los consumidores conoce o ha escuchado sobre Impresos Dilefran. Entre los resultados

se pueden mencionar:

Un porcentaje alto se ubica en el segmento de edad entre los 26 a 35 afios, edad que
normalmente el consumidor es estudiante y/o es una persona econémicamente activa, esto
representa a un consumidor en potencia, que puede requerir de los servicios y productos
que Impresos Dilefran ofrece. El segmento de 35 afios 0 méas ocupa el segundo lugar en
porcentajes, este segmento usualmente estd compuesto por personas que son empleados o
empresarios y que son personas econdmicamente activas, representando un consumidor
potencial. El ultimo segmento de 18 a 25 afios normalmente es un segmento que
normalmente se encuentra cursando algun nivel de estudios y buscan un tipo de servicios

como la variedad que ofrece Impresos Dilefran.

Se considerd importante conocer cuéles son las opciones que el consumidor elige a la hora
de imprimir, obteniendo un porcentaje bajo la opcion de imprenta, sobrepasandole la
opcion de cibercafé, relacionandose con las respuestas obtenidas al preguntar los motivos
que los llevan a recurrir a este tipo de servicios; resultando los motivos de trabajo y
personales con mayor porcentaje. Analizando unos de los factores que suelen intervenir en
la eleccion es que la mayoria de los encuestados respondieron que no cuentan con una

imprenta cerca.

Los consumidores consideran muy importante que una imprenta cuente con algunos
atributos, poniendo como principal la atencion personalizada y rapida. La atencion al

cliente es muy importante, es una forma de hacerlos sentir bien y fidelizarlos con la marca.
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Se debe tener presente que a la hora de vender se debe hacer un cliente no solo realizar la

venta.

El reconocimiento del consumidor o el estar presente en la mente a la hora de decidir
utilizar un servicio o comprar un producto es muy importante, los resultados reflejan que
Impresos Dilefran no es muy conocida por los consumidores, no cuenta con una presencia
determinante en el mercado, sus competidores principales cuentan con mas presencia

dentro del mercado de las imprentas.

Para el consumidor el precio y la calidad son atributos muy importantes que siempre van de
la mano a la hora de elegir un producto o servicio, en la investigacion realizada resultaron

ser los primeros de la lista en las opciones elegidas por el consumidor.

El resultado de la investigacion refleja que las personas utilizan Facebook como una
herramienta para conocer ofertas, participar en dindmicas, conocer a las empresas,
compartir sus experiencias, entre otras cosas; esto representa una oportunidad para
Impresos Dilefran de llegar al consumidor por medio de plataformas digitales, es una

herramienta sencilla y de bajo costo, pero muy eficaz.

Existen diferentes medios digitales que facilitan llegar al consumidores, como lo son
Instagram y correo electronico, que son de las opciones elegidas por las personas
encuestadas. Un medio poco usado para publicidad y que los encuestados eligieron es
WhatsApp, esta herramienta puede ser utilizada para una interaccion mas personalizada con

el consumidor.
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2. MAPA DE LA SITUACION

2.1 Descripcion general de la situacion digital actual de la entidad

IMPRESOS DILEFRAN

Los activos digitales con los que actualmente cuenta la imprenta son:

e Péagina web

e Facebook

La pagina web de IMPRESOS DILEFRAN se muestra de la siguiente manera:

Imagen tomada del Sitio Web Impresos Dilefran

Posee una vista fresca al publico, muestra los productos que se producen, informacién

puntual para contactarlos, también parte de la historia de la imprenta.

Las imagenes mostradas son con disefios agradables y el mena sencillo pero facil de

entender para los usuarios.
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El manejo y actualizacion del sitio web no es realizado por una persona encargada, el
control lo llevan los mismos administradores de la imprenta, esto no permite tener una
atencion adecuada del contenido que se debe publicar y la respuesta a los usuarios tiende a
tardar un poco mas en comparacion si se contara con una persona para el manejo de la

misma.

Respecto a las redes sociales Impresos Dilefran cuenta con una pagina en Facebook, con un
namero de seguidores bajo, esto debido a que no se ha enfocado la atencidn en hacer crecer
ese numero, y contar con una persona encargada de la publicacion y la interaccién con el

publico, esto es una actividad que requiere la inversion de mucho tiempo para lograrlo.

Al realizar un diagnostico de la péagina de Facebook con la herramienta Likealyzer los

resultados son los siguientes:

RESUMEN

® 0 \
* No da me gusta o interactua con otras paginas de Facebook -— /
* Deben mejorar 1a frecuencia con la que publican contenido /
= Esta pdgina valora la calidad sobre la cantidad en cuanto a I3 fongitud de los .- \-".‘
mensajes. ;También ecibiendo un nivel de participacion excelente!
= [Eltiempo de respuesta de esta paging es excelente!
Portada Acerca Actividad Respuesta Compromiso -

Imagen tomada del Sitio Web Likealyzer

Impresos Dilefran cuida de sus usuarios en Facebook, obteniendo un excelente resultado de

respuesta.
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Actualmente cuenta con botones de accion para mejorar la comunicacién con los clientes a
través de mensajes sin embargo hace falta informacion de contacto como los nimeros de
telefono hasta el momento solo refleja el correo y pagina web, carece de informacion de
ubicacion. La actividad de la pagina es muy poca, esta desactualizada. La pagina tiene

habilitado la opcién para que los usuarios puedan publicar y calificar la empresa.

PARTICIPACION

0,
1 40 3%
Numero de personas Total de me gusta para la Tasa de participacion
hablando de esto pagina

Imagen tomada del Sitio Web Likealyzer

De momento la participacion en medios sociales esta en un nivel bajo y con grandes
oportunidades de mejora, como lo son actualizar datos de relevancia para el puablico,

alimentar diariamente la pagina etc.

2.2 Descripcidn de las oportunidades identificadas.

Las oportunidades identificas en la encuesta que fue realizada a una muestra de 202
personas a través de Google Drive, brindd resultados y variables que se reflejan en

oportunidades que se deben aprovechar para crear estrategias.

e Posicionamiento se debe trabajar en estrategias de posicionamiento del servicio y

la marca.
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e Deseos de los consumidores, crear valor agregado para los clientes y que esto sea
una diferenciacion con la competencia.

e Servicios adicionales que los consumidores desean que posean las imprentas.

e Presencia en medios sociales. Trabajar fuertemente en redes sociales debido a que

hoy en dia esto es un factor crucial para las empresas.

3. IDENTIFICACION DE OBJETIVO REAL DE LA EMPRESA

3.1 Objetivo General

e Alcanzar un sdlido prestigio y reconocimiento mediante nuestros productos al
satisfacer las necesidades de nuestros clientes brindandoles calidad y rapidez en

todos nuestros productos.

3.2 Objetivos Especificos

e Mejorar nuestra presencia en el mercado.
e Brindar productos con material de calidad y precios competitivos a nuestros
clientes.

e Cumplir eficientemente los tiempos de entrega.

4. DEFINICION DE ACTIVOS DIGITALES A UTILIZAR

4.4 Descripcion general del activo digital

Facebook:

Actualmente impresos Dilefran cuenta con una pagina en la red social de Facebook, sin

embargo, no se cuenta con una actualizacion constante del contenido y la interaccién con
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los clientes no se da de manera dindmica. Se proyecta implementar una manera diferente de

interactuar con los clientes, debido a que el estudio realizado dejo ver la poca relacion he

interaccion que se tiene y que genera un poco acercamiento a los clientes, es de ahi donde

se deriva la necesidad de estudiar y planificar detenidamente la estrategia de la presencia

online y en redes sociales de la empresa es muy importante para obtener resultados

positivos en Internet y en social media.

Se pretende realizar ciertos cambios en relacion con la forma de interactuar con los clientes:

Fidelizar a los clientes actuales y futuros mediante promociones y campafias

especificas.
Atraer nuevos clientes gracias a las recomendaciones de los usuarios.

Crear imagen de marca, producto o servicio para mejorar la reputacion digital de la

empresa.

Obtener opiniones, comentarios y experiencias sobre la marca y servicio a través de

la conversacion con los seguidores para mejorar la oferta.

Incrementar el trafico de personas en la red social que genera mayor interaccion y

engagement con los clientes.

Otro punto muy importante de la estrategia en Facebook son los contenidos, pues la
presencia en las redes sociales exige una actualizacion constante y la elaboracién de
contenidos de calidad que diferencien a la empresa y motiven a los usuarios a

seguirla.

Los siguientes son ejemplos de los contenidos a desarrollar con el manejo de la pagina:

Atencidn al cliente: seguimiento y servicio postventa, consejos, ayuda, manuales,

informaciones de interés organizativo, etc.

Entretenidos: fotos profesionales con buena iluminacién, imagenes propias de la

empresa, textos, videos, etc.
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e Contenido del Producto: contenidos centrados la informacion, utilidades,

experiencias, aplicaciones, etc.

e Emocionales: compartir contenido, experiencias que despierten emociones e

inspiracion para la obtencion de fans fieles.

e Contenido Corporativos: informaciones, novedades, promociones, noticias de la

marca 0 empresa.

Pagina web:

Impresos Dilefran ya posee una pagina web a través de la cual mantiene la mayor
comunicacion con sus clientes y en ella poseen la informacion de todos los servicios que
ofrecen y las formas de contacto que la empresa posee. Su sitio web posee un disefio con
mejor estructura que su pagina de Facebook, hay muchos puntos que se pueden mejor para
poder obtener mayores beneficios de esta herramienta digital y ademas, la oportunidad para
la empresa de mostrar al mundo quienes son, que hacen y cual es el valor agregado frente a

la competencia.

En la actualidad existen muchos clientes que quieren centralizar una estrategia digital
exclusivamente en los perfiles sociales sin ser recomendable. Si solo se tiene presencia en
las redes sociales y carece de una pagina web corporativa o blog, se esta muy expuesto a ser
consumidos por la competencia con mayor facilidad, pues es importante permanecer en un

entorno digital.

Entre las razones mas importantes de poseer un sitio Web estan:
e Esla mejor tarjeta de presentacion de la empresa

e Esuna puerta al mundo y esto le ofrece a la empresa poder ser conocida de manera
global, asi como brindar la oportunidad a los clientes de poder estar en contacto con

la empresa 24 horas, los 7 dias de la semana y los 365 dias del afio.
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e Fiabilidad y seriedad
e Permite una comunicacion més directa a la empresa con clientes y proveedores.

e Permite acceder a nuevos clientes ademas de permitir fidelizar a los actuales.

Email-Marketing:

Email Marketing es enviar un mensaje comercial directamente utilizando como canal el
email. En su sentido méas amplio, cada email que se envia a un cliente o potencial cliente

puede ser considerado como email marketing.

Normalmente implicaria utilizar emails para enviar anuncios, peticion de negocios, 0
solicitar ventas, y esta principalmente orientado a construir lealtad, confianza, o
concienciacion de marca. EI Email Marketing deberd ser hecho a una base de datos de

clientes actuales solicitando sus correos electronicos con antelacion.

Entre los muchos beneficios que esta herramienta brinda se pueden mencionar los

siguientes:

e Adquiriendo clientes nuevos convenciendo a los clientes actuales para adquirir algo

inmediatamente
e Generar lealtad del cliente y empresarial
e Mejorar la relacion de una empresa con sus clientes actuales o anteriores

e La microempresa puede llegar a un nimero importante de suscriptores que han a

recibir comunicados por correo electronico sobre asuntos que les interesa.

e El marketing directo por correo electrénico produce mayores tasas de respuesta y un

mayor valor promedio del pedido para los negocios de comercio electronico.
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Comercio Electronico:

En la actualidad la mayoria de las empresas deben disponer de una gran presencia en
internet. Impresos Dilefran, por su modelo de negocio dispone de un punto fisico de venta
de sus productos y es recomendable conformar una pagina web corporativa que
proporcione informacion y ademas una opcién de compra en linea, debido que en los
tiempos que corren el comercio electronico se ha revelado como una gran via de negocio

para las empresas que sepan aprovechar todas las posibilidades.

Los consumidores estan adaptandose mas al comercio electrénico y esto provoca que alla
una mayor cantidad de compras online. Ademas, los procedimientos de pago son cada vez
mas seguros, con plataformas como PayPal, o con los protocolos de navegacion segura
https, lo que acerca mucho méas al consumidor a la experiencia de compra en internet,

dandole mucha mas confianza.

Estas son algunas de las ventajas para la empresa Impresos Dilefran llevandola a ser un

negocio virtual:

e Creacion de oportunidades de negocio y nuevas formas de distribucion de sus

productos y servicios.
e Aumento de la competitividad y calidad de servicio.

e La expansion de mercado (por medio de internet, abre la posibilidad de poder

expandir el mercado)
e Larapidez con la que se manejan las ventas.

e Efectuar cualquier transaccién sin movilizarse de casa - Aumento porcentual en

ventas

e Control de pedidos y clientes.
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4.5 Justificacion

La tecnologia avanza de manera creciente dia con dia en todos los &mbitos de la vida, y el
area del comercio y comunicaciones no es la excepcidn, las empresas estan haciendo uso de
todos estos avances para poder atraer muchos mas clientes y poder mantener a sus clientes
actuales, las nuevas tendencias de las plataformas virtuales permiten a las empresas ofrecer
sus productos y servicios a un nimero de personas mucho mayor que los medios

tradicionales.

A través de la investigacion llevada a cabo pudimos definir las plataformas virtuales que
estan siendo utilizadas por el segmento al cual nos queremos dirigir y de esa forma poder
canalizar los recursos a esos activos digitales para poder alcanzar los objetivos de la
empresa Impresos Dilefran y ademéas poder generar engagment con los consumidores a

través del contenido que se publique en las diferentes plataformas de la empresa.

A continuacion, se detalla la explicacion del porqué de los activos digitales anteriormente
mencionados deben contemplarse dentro del plan de marketing digital brindando los

atributos que los caracterizan y vuelven adaptables a diferentes tipos de estrategias

La pagina web es el medio idéneo que ayuda a posicionar a la empresa de mejor manera,
asi como también le brinda una percepcion de formalidad a la entidad, es por ello que esta
plataforma es prioritaria para la empresa Impresos Dilefran. La pagina web le da la opcidn
a la empresa de poder personalizarla acorde a la personalidad de la marca y por

consiguiente creara posicionamiento directo con el segmento al cual se quiere llegar.

Facebook es la red social con mayor afluencia de usuarios a nivel mundial y es una puerta
perfecta para las empresas que empiezan a incursionar en el ambito del marketing digital y
por consiguiente se convierte en el medio mas eficaz para la empresa impresos Dilefran
para poder cautivar a diferentes targets, asi como también es una plataforma que nos brinda

informacion al instante de las diferentes interacciones que se tiene con los usuarios.



90

E-mail marketing o envié de correos no deja de ser una propuesta atractiva para una
estrategia de marketing digital, esta herramienta de marketing digital puede reportarnos
importantes beneficios y muy buenos resultados. Y esta es una herramienta muy util para la
empresa Impresos Dilefran por que le brindara la oportunidad de poder informar a los
clientes de todos los servicios y productos con los que se cuenta, asi como de promociones
especificas y servir como un medio de comunicacion directa con todos los consumidores y

posibles clientes.

4.6. Recomendaciones generales de uso.

La recomendaciones son de suma importancia para la seguridad tanto del usuario, como de
la empresa por lo cual un buen manejo de las herramientas digitales permitiran tener el
mayor provecho de la informacion que se pueda recabar a través de ellas, un ejemplo seria
la péagina web, se debe buscar un servidor que tenga la capacidad de navegar veloz, esto
ayuda a la empresa posicionarse en los primeros puestos cuando el usuario ocupa el
buscador, ademas que el contenido debe ser muy vistoso y atractivo tanto al usuario como a
la empresa y se tiene que tener un proceso de adaptacion a si como manejar el dominio, con
esto se puede efectuar cambios y los pagos temporales para mantenerse en la red de

internet.

Un punto muy importante es la creacion de contenido relevante y creativo que se desarrolle
en las plataformas con las que se contara, esto sera un factor determinante para poder lograr
conectar con los usuarios y que estos estén constantemente ingresando a nuestros canales
digitales para poder informase y asi tener una comunicacién constante con ellos. Esto le
permitira a la empresa estar siempre al tanto de lo que sus clientes estan buscando y asi

poder estar preparados ante cualquier eventualidad.
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Sera importante definir los KPI’s que ayudardn a reconocer si vamos por buen camino para
conseguir las metas de nuestra estrategia. De esta forma, serd posible ver en qué estamos
fallando y en qué estamos acertando; asi como cuales son las acciones que nos acercan mas

a las metas que se han propuesto.

Por lo cual serda muy importante para la empresa que posea una estrategia para cada
plataforma digital que se utilizara, el buen uso de estas herramientas digitales le brindara la
oportunidad de poder llegar a muchos mas clientes y poder crear relaciones mas solidas con

los clientes con los que ya cuenta.

CAPITULO I

1. METODOLOGIA

1.1 Metodologia para la formulacidn de estrategias.

Las estrategias proyectadas para la empresa se podran cumplir a partir de la proyeccién de
objetivos que seran planteados a un corto plazo, con el fin de poder cumplir dichos
objetivos en un periodo no mayor a 6 meses. Ademas, para cada objetivo establecido para

la microempresa se elaborara el siguiente cuadro el cual incluye los siguientes elementos:

Objetivos: Es el elemento que representara la finalidad a la cual vamos a dirigir nuestras

acciones y que ademas solventara una necesidad de la empresa.

Estrategia: son las acciones que nos ayudaran al cumplimiento de los objetivos

establecidos.

Alcance: seré el pablico o el segmento al cual ira dirigida la estrategia propuesta.
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Tacticas: son las acciones especificas que se llevaran a cabo para el cumplimiento de cada
estrategia establecida.

Periodo de tiempo: sera el plazo de dias en los cuales se llevard a cabo las tacticas a
desarrollar.

Objetivo

Estrategia
Alcance

Tactica 1 Tactica 2 Téctica 3

Periodo Periodo Periodo

Fuente elaborado por equipo de investigacion.

1.2 Justificacion de la metodologia.

En la metodologia se realiza especificamente un analisis de situacion actual y definicion de
las mejores tacticas, segun las etapas, hechos y tendencias actuales, basadas en las mejores
practicas de cada canal/medio, para alcanzar leads que finalmente se conviertan en clientes

y el logro de un mejor posicionamiento de la microempresa.

Los elementos tomados en cuenta para la creacion de la estrategia son: objetivos,
estrategias, alcance, tactica, periodo de tiempo, todo esto permitird el buen desarrollo de
una estrategia exitosa y sencilla de aplicar para la consecucion de los objetivos

establecidos.

Con el planteamiento de los objetivos podremos conocer hacia donde queremos dirigir las
acciones que llevaremos a cabo, luego de haber definido el objetivo platear la estrategia

conllevara al cumplimento de los objetivos establecidos; consideraremos otras variables
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como el alcance que serd al publico al cual dirigiremos nuestras estrategias. Y luego de
haber determinado el alcance se llevard acabo el desarrollo de las té&cticas que serdn que

serian aquellas acciones especificas que ayudaran al cumplimiento de las estrategias.

2. FORMULACION DE ESTRATEGIAS

2.1. Estrategias y tacticas.

Estrategia 1.

Objetivo Lograr que la marca sea reconocida y se posicione en redes sociales por

medio de la interaccion con el consumidor.

Estrategia Posicionar la marca en redes sociales

Alcance Ser una de las principales opciones para el consumidor.

Tactica 1 Tactica 2 Tactica 3 Tactica 4
Publicaciones con saludos Promociones Dinamicas Publicacién de datos
curiosos

Periodo Periodo Periodo

Enero — Junio Enero — Junio Enero - Junio

Las redes sociales son una herramienta muy Util para el posicionamiento de cualquier
marca, permiten tener un mayor alcance que la publicidad convencional y a menor costo.
Una de las estrategias planteadas es ‘“Posicionar la marca en redes sociales”, para lograr
esto se debe aumentar de la interaccion con pablico mediante dindmicas y la realizacion de

post diarios con diferentes mensajes y datos.

Los posts y las dinamicas por realizar son los siguientes:
e Saludo de Buenos Dias, Frases positivas y post con motivo de celebracion de fechas

especiales como San Valentin, Dia de las Madres, Dia del Soldado, entre otros.



Dinémicas con diferentes premios.

Promociones especiales.
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Las redes sociales en las que se realizaran las publicaciones son Facebook e Instagram.

Se ha establecido realizar una parrilla de contenido que refleje las actividades a realizar en

Facebook e Instagram durante 6 meses, el horario y el contenido que debe llevar.

La Parrilla de contenido es la siguiente:

Mes

Enero

Febrero

Marzo

Abril

g Tipo
]
EP Contenido Mensaje Ohjetivo 'E s ?n s Detalle
=z = EEE®
IE == - E = 2
Imagen con un zalude de Buenos dias, para crear
Fotografia Engagement una relacion mas cercana con 2l cliente, ezto debe
Saludo de Buenos Dias Mafiana hacerse 3 veces por semana con diferentes frases.
Crenerar likes Informar al consumidor sobrs datos curiozos,
Fotografia ¥ mantener entretenido al cliente. Se realizara 3
Dato Curioso share Tarde veces per semana con diferentes tipes de datos.
Obten el 2074 de dezcuento al En B . R .
Promocion | realizar tus impresiones. Aplica para zagement ¥ |MNafiana Atraer la at encion del publico a nuestro
pagos en efectivo generar ventas |y larde producto. Se realizara 1 vez al mes.
Generar likes v Informar al consumidor sobre datos curiozos,
Fotografia |Date Curicso ~ |Tarde mantener entretenido al cliente. Se realizara 3
share veces por semana con diferentes tipos de datos.
Dinamica Logra parar a imagen del libro justo Generar likes v Gif en el que el consumidor debe colocar 1a pieza
= = - 2 regali 2 e o
en la casilla que le corresponde. share Tarde en su Iugar. Se realizara 2 veces al mes
Promocion | 30% de descuento =n o sequndo Engagement v (MNafiana Actraer la atencion del publico a nuestro
producto = generar ventas |¥ Tards producto. Se realizara 1 vez al mes.
Crenerar likes Fraszes/Tmagen con un saludo del Dia del Amor v
Fotografia Saludo v frases del Dia del Amor v ¥ 1a Amistad, == realizara 3 weces a la semana
La Amistad share Tarde durante la semana 1 y 2.
Saludos de diferentes mujeres
zalvadorefias. (Emprendedoras, Saludo que haga sentir a nuestro publico
sobreviviente dz enfermedades, femenino especial. Se realizara durante todo el
figuras publicas, entre otras) Generar likes v |Mafiana mes.
Saludos Celebrando el Dia de la mujer. share v Tarde
Saludo que haga sentir a nuestro publico
Saludo’ mensaje Celebrando el Dha de |Generar likes ¥ femenino especial. Se realizara durante todo el
Fotografia la IWiujer share Mafiana mes.
Encuentra las diferencias. En la que Engagement v Imagen que permita al clisnte encontrar la
Dinamica podran ganar productos == diferencia entre 2 imagenes. Se realizara 2 veces
promocionales generar ventas |- 4. al mez
Imagen con un salude de Buenos dias, para crear
Fotografia Engagement una relacion mas cercana con el cliente, esto debe
Saludo de Buenos Dias Mlafiana hacerse 3 veces por semana con diferentes frases.
Generar likes v Informar al consumidor sobre datos curiosos,
Fotografia ¥ mantener entretenido al cliente. Se realizara 3
Dato Curiose share Tarde veces por semana con diferentes tipes de datos.
Pr . 20% en preductos al mencionar que  |Engagement v |Mafiana Atraer 1a atencion del publico a nuestro
OMATON o la publicacion en las redes generar ventas |y Tarde producto. Se realizara 1 vez al mes.
sociales w llevar impresa el screenshot
Presentacion| Presentar al publico un video de Engagement v Atraer la atencion del publico a nuestro
nuestro catalege de preductos. generar ventas |Tarde producto. Se realizara 2 vez al mes.
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Generar likes v Saluﬂg que ha_!a_ sentir a nuestro publice femenine
Fotogtafia  |Saludo/mensaje del Dia de la Madre  |share Mafiana especial. Se realizara durante todo el mes.
. 20% en productos al contestar la Mafiana Crear interes al consumidor de lo nuevo que se
e Promocion |, .5, v compartir el post Engagement v Tarde aproxima . e realizard en la semana 1.
2 Contestar preguntas acerca de Generar likes v Crear interaccion e informatr a la vez al
Diinamica Impresos Dilefran share Tarde consumidor.
Pr . |Presentar al publico un video de Engagement v Atrasr la atencion del publico a nuestro producto.
esentacion) . N
nuestro cataloge de productos. generar ventas |Tarde Se realizara 2 vez al mes.
Poner a disposicion del pubhco Engagement y " Atraer la atencion del publico a nuestro producto.
cupones, que podran ser canjeables Mafiana . }
Promocion  |hasta cierto tiempo despues. generar ventas |, Tarde Se realizara 1 vez al mes.
Generar likes v Informar al conzumidor zobre datoz curiosos,
& Fotografia |Date Curieso - mantener entretenide al cliente. Se realizara 3
E share Tarde veces por semana con diferentes tipos de datos.
= Presentacion| Presentar al publico un video de Engagement y Atraer la atencion del publico a nuestro producto.
nuestro cataloge de productos. generar ventas |Tarde Se realizara 2 vez al mes.
Saludo que haga sentir a nuestro publice
Generar likes v masculino especial. Se realizara durante todo el
Fotografia Saludo/mensaje del Dia del Padre share Mafiana mes.
Tactica 1.

Publicar 3 veces a la semana iméagenes con saludos, dependiendo el contenido se realizara
la publicacion por la mafana o por la tarde. Las tematicas seran variadas, para dias
especiales como 14 de febrero, dia de las madres, entre otros.

Las publicaciones seran con elementos atractivos para el consumidor, con un aspecto

sencillo pero que sea suficiente para llamar la atencion.

LA FAMILIA DE IMPRESOS DILEFRAN
QUEREMOS DESEARTE UN

DEL %%Y LA

AMISTAD

Que este dia este lLleno de amor,
sonrisas y alegria!!
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Téctica 2.
Realizar publicaciones de las diferentes promociones que se estableceran, como descuento

en formas de pago, por comprar ciertos productos.

I

TE (NVITAMOS A QY

APROVECHES NWESTRO
DESCVENTO!!

OBTEN UN 20% DE
DESCUENTO

MYy iws Dupaira NOSOTROS TE LA

instagram!! e
DISENAMOS!!

pregunta por nuestro servicio de disefio

F -
Tactica 3.

Se realizaran diferentes tipos de dinamicas, creando una interaccion directa y divertida con

el cliente.

o e g - B Sgennts = # Conparty

Erpruse ntane

¢~ g AT Deletran B4 192 purnaran sq ety
1 40 fobee
Y S ADScre Tobar v § miges mid s paate asls
, (o0 et Drisdiiil Gas povid Al g Temd 20503
) o e ote con impreccs Dietran!|
- MO T Quiedes s Darticiper \nformanion -
=) Ackws
[ JEp——
Qéisrvrimpronas ILEFRA -

Pegrue inbaccnedes

AR » W gonta
e

- - B -
Puthcacones » -~
Opnenes
Fooms
g =1 &S00
[ Bt T

TN Cont me Pama
DILEFRAR !_‘, Pe— < 850
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Téctica 4.
La publicacion de datos o tips que la gente normalmente no conoce, genera curiosidad y

atrae la atencion del pablico, debido a que aporta a su conocimiento general.

La impresora mas pequena

-
- s A A del mundo mide 1x2x11
-
c ' , pulgadas, se llama PrintStik y
E =3 viene con 20 hojas de papel

L ——
A L

Estrategia 2.

Objetivo Posicionar al sitio web en internet

Estrategia Utilizar marketing por e-mail y posicionamiento a través de
Google Adwords

Alcance Hombres y mujeres de 20 en adelante.

Tactica 1 Tactica 2

Marketing por e-mail Creacion de anuncios en Google

Periodo Periodo

Enero, Febrero y Junio Enero-Junio
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Marketing por e-mail.

Consiste en el uso del correo electronico con el fin de informar o vender determinados
productos a clientes potenciales de una compafiia. Marketing por email se refiere al uso del
email cuyo objetivo es el de promocionar su negocio al enviar correos masivos y
newsletters a personas incluidas en listas de correo masivo sobre bienes o servicios

ofrecidos en su negocio.

Email Directo — son emails masivos que poseen un mensaje promocional en ellos y alientan
al cliente o cliente potencial a visitar su sitio de negocios y comprar su producto. Pueden
incluir ofertas especiales, cupones, o cualquier otro item promocional susceptible de
utilizarse en la compra. Debe enviar el email masivo a la lista de direcciones de emails de
clientes obtenidos legalmente en su sitio o a la lista de direcciones de email basada en
permisos de otra empresa con la cual se haya asociado. Estos emails masivos y newsletters,

dirigen su mensaje al cliente.
Tactica 1

Crear un usuario en la plataforma MailChimp, para el envio de correos masivos, en el cual
el cliente al dar clic en el botdn interactivo automaticamente lo redijera a la pagina web de

la imprenta.

Visualizacién de correo masivo, que invita a dar clic para redirigirlo al sitio web de

Impresos Dilefran.

S Mrvessey

........

Buscas Imprimir?
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Tactica 2:
SEOQ: Utilizando Google Adwords

Google Adwords ayudara a que los clientes vean a la empresa mientras busca lo que
ofrecen en el buscador de Google. Ademas, solo se cobrara cuando se haga click e el

anuncio para visitar el sitio web.

Se sugerira iniciar con una inversion inicial de $2 délares diario en los primeros meses del

afio enero, febrero y marzo para empezar a dar a conocer a mas personas la empresa.

AN Google Ads

Bienvenido a Google Ads
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Se sugiere comenzar con una inversion de $2 diarios durante los primeros tres meses de la

campafia para poder posicionarse en los buscadores.
Presupuesto de la campafia: $180

Crear anuncio en la web, colocando palabras clave, cuando el cliente busque nuestro

contenido aparecer entre las primeras opciones.

g Acerca de su ampresa Q Su primeta camparia © Pag
Pago
A continuacion. proporcione su Informacion de pago Recusrde qua no 5o & cobirard hasta que su anuncio comence a mostrars? y las

personas hagan clic on ¢l

Su anuncio

Alcance diario potencial
Impresiones de Caligad - Mejor Tanfa de

28+ clics
impresion
wwwr dbefran com Presupuesto y ofertas
Presupuesto diario de $5 00
Fague mencs por impresiones de Caltdad, con Google Ads ajusta sus ofertas automaticamente
Duen Servicio y axcolnte ubicacion para ayudario a obtener la mayor cantidad posible
de ciics sin axcader su présupuesto
Informacion de pago
Pais de focturacion = [ Satvador 3
Zona horaria  (GMT-96:00) Ei Satvador s

Visualizacion del la publicidad en diferentes paginas de noticias del pais:

Blogs Noticas Internacionales  Pofitice  Deportes  Contacto
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mﬁrmmaasmm X+ - 8 x

DEPARTAMENTD 15~ INTERNACIONALES

EL SALYAROR

Asi se celebra la escalofriante
fiesta de la Calabiuza en
Tonacatepeque (fotos y videos)

Visualizacion de anuncio en YouTube:

T [ ———

=iy |

- C O youtslie com

YoulTTD)

Discover Opesa Neost

e

REVISTAS a Opera Mini Smart Page for Androld

Do mcee with extonsions in Opera

s O I3
Discover our best browser for Android

Oparasoltware 10 e 675,112
E Sedecree te - ® 304

o Lee o Aoyt - & o

ROPONEBA HYHHAR EETKATOOTH
Published on Mar 2, 2013 7 BRUSH THE QUEEN19%62)
Free £om opeca com - the a2est mobie wed troaser for Andrond S
wih &= peed Dyl data 33w s . . “fm

SOnritss MANIQN Bt SLormated ¢o
10 Top Casual Games (Free) foc Androdd
“ [shewn on Galaxy Note 7) - 2013

VWiy The Samsung Galoxy Note 2 Is
Bewmer Than Your Phone “if you dont
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A continuacion se muestra como aparecera posicionada la Imprenta al utilizar un

navegador:

« > 0O @ 3  googlecom;searrt hp&esswH_TW ¥ . & by - 3 2 * = L e

Go gle impresos dilefran Q # 0 Q

Todos Imégenes Maps Vidoos Noticles Mis Proferoncias Herramiontas
Radon (0.69 segundos)

IMPRESOS DILEFRAN, Impresion digital | Santa Tecla, La Libertad, E... Santa Tecla ) =

www. diefran com 8 8 i Iy !

La empresa IMPRESOS DILEFRAN situada en Santa Tecla, El Salvador, se especializa en &l rubro K8} = g I & ZON '.;‘

de impresion digital, imprentas y anes grificas Si desea a . INDUSTRIAL

COLONIA SAN ITA

RESIDENCIAL pesipEnciAL JOSE DEL piNG. - SANTA BLENA
EL PARAISO (A MISION

Impresos Dilefran - Inicio | Facebook RESIDENCIAL gesipenciae RESIDENCIAL ‘ARCOS DE
hitps //es-1a facebook com/impresosDiletran/ LA COLINA 2 7 oy SANTA SANTA ELENA
ELENA SUR Map datn ©2018 Googhe

Impre Dikefran 50 Me gusta Pagina de emergancia ante Situacion de Crisis

2 Impresos DILEFRAN

Impresos Dilefran - Publiboda.com Siboweb  Cémo Hegar Guardar
eisaivador publibeda.com » . » Invitaciones de Boda» La Libertad v

Col Colin de San José L Flores 1 Av Sur Polig F No 3, Sta Tecla La Libertad. Santa Tecla Teléfono
(503)22886365

Visitaste asla

$0 %k ok 2 comentarios de Google

Direccion: Santa Tecla

« IMPRESOS DILEFRAN - - Tuugo
hitps /Awvww tuugo com sv/Companies/impresos-dilefran4/14500019369 «
Listado de Proveedores Aca podra ver Informacion referente a los proveederes registrados por bien

Horario: Abierto « Horarlo de clerre: 17:30~
Teléfono: 2283 6265

obra o sarvicio que ofrece Sugerir una adicién 4 Eres propietario de esta empresa?

IMPRESOS DILEFRAN - Imprentas - empresas en El Salvador

sv buscandoo comAmpresos-aiiefran hitmi v

<¢Conoces este lugar? Responde unas preguntas rapidas

Estrategia 3

Objetivo Actualizar Pagina web para una mejor comunicacion.

Estrategia Mejorar la interface de la pagina web.

Alcance Personas naturales y sociedades.

Tactica 1 Tactica 2

Implementacion de mejora de sitio web. Utilizacion de Google Analytics
Periodo Periodo
Enero Semanalmente

La comunicacion es el medio principal o el enlace con nuestros clientes, es por ello por lo

que se propone como estrategia “Mejorar los canales de comunicacion” y entre estos se
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encuentran mejorar la imagen de la pagina web y su presencia en internet, proponiendo una
imagen renovada y con opcidn de cotizar y comprar en linea, para lograr captar una mayor
presencia y mejorada comunicacion con los clientes, para que genere confianza al usuario.
Mejorar la visibilidad de la pagina web, ayudara a que mas usuarios conozcan la imprenta y
puedan ver que otros productos ofrece.

Tactica 3.

Todo comunica y sobre todo lo visual, el disefio que tenga la pagina web debe ser atractivo
que llame la atencién al usuario a quedarse y a navegar por el sitio web, de lo contrario
conseguiremos que abandone la pagina web, considerando que la pagina web es la carta de
presentacion de la empresa, se propone brindar otro aspecto a la pagina web.

Visualizacion actual de la pagina web:

Propuesta para pagina web de Impresos Dilefran:

Con un mena facil y renovado para los clientes.
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Inico L Quines Somos? Saviacs Produclos Sube s archives sontacto

G

/ CLICK AQUI

I PARA TUS COMPRAS
y ”
e S
e —

Visualizacion del Sitio Web en diferentes dispositivo:

Opciodn de cotizar en linea:

Opcidn de cotizar el tipo de papel, la impresion, las medidas, etc.
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I ¢Quaines Somos? Sarvicios Productos Sube tus archivos Comacto
| ————————t e
Sube tus archivos

Para poder subir Ts archwes CoDeras Croar Una cuenta an nuestrno sto wab
LQUIENLS SOMOS?

SERVICIOS Hay chic an ¢l hotun o Crear cuenta y sigue 105 pasos
PRODUCTOS Username o Email Asdrass
CATALOGO
Password
CONTACTO
Remember Mg

Login

0 guieres Crear Cuenta

Actualizacion constante de productos y servicios:

Catalogo de productos, para que los clientes tengan mayor visibilidad de los productos y

servicios que puedan encontrar en la pagina de impresos Dilefran.

e LQugnss Somos? Savines Procuctns Subs s archvas Comacio ﬂ
—_—

Productos
CATALOGO DE REGRESO A CLASES pratiéa sobre PVC Come Hogvcon
IMPRESTON SOBRE PUC = 2 — Ny
PLASTIFICADO ¥ BARKIZ UV v
BANNERS -
MAGNETICOS

— ‘“:" -

MEMORIAS & ANUARIOS “". | e ot =
LInROS — = = =
ROTULACION — == - E

BOLSAS PROMOCIONALLS

MENUS

GRAFICOS D PISO y A - ' o
[ —————— | S— = o0 seks

Indicacion de forma de pago:
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Hacerle saber al cliente que puede optar por pagar sus productos o servicios a travées de
tarjetas de crédito o débito.

Faman de pago
|

VieA |
uwvsﬂ. &"“ |LLAMENOS el U, Lis Colimas S San Jose de &y Flores Pol. "F* No, 1-8 Nva, San
@ l YA! 2237-5800 | Ssivader LaLibertad, £ Sahador

Tactica 2

Con Google Analytics, se pretende potenciar lo maximo para el sitio web de Impresos
Dilefran, ser4 una guia para posteriormente adaptar estrategias de acuerdo a los datos
arrojados por Google Analytics, se facilitaran informes sobre todo lo que pasa en nuestro
sitio web: visitantes, duracion de visitas, duracion de las sesiones, como han llegado a
nuestro web, etc. Permitira conocer mejor a nuestros usuarios; saber lo que les gusta y lo
que no, su procedencia geografica, dispositivo utilizado, como nos encontraron en la red
entre otros.

A continuacién, se muestra pantalla inicial de Google Analytics la cual sera utilizada para

medicion de nuestro sitio web:
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M Anadticy  Todas lnn cusntas - #:0: @

~ v Canad o raico

¥

t

Es importante reconocer que los datos obtenidos a través de Google Analytics, seran
utilizados para crear estrategias de marketing digital.

Estrategia 4.

Objetivo Incrementar el nimero de seguidores que puedan recomendar

la marca a través de los medios digitales en un corto plazo.

Estrategia Generar un mayor trafico de usuarios en los medios digitales
Alcance

Tactica 1 Tactica 2 Tactica 3

Call to Intetion Incentivos Inbound marketing
Periodo Periodo Periodo

Enero - Febrero Enero — Febrero Enero - Febrero
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TActica 1: Call to Action
Etapa 1

Desarrollar botones incorporados en la pagina web de la empresa para que se motive a la
visita de los medios digitales como Facebook y el uso del correo de la empresa, con el fin

de que alla una mayor interaccién de los usuarios. Botones CTA para redes sociales

il ©

Pepevees ddeieie prmbarte cem

Etapa 2

Crear frases que generen curiosidad en los clientes e incentiven a que los usuarios visiten
los diferentes medios digitales con los que cuenta la empresa. Entre algunas frases
podriamos mencionar “tu lo creas nosotros lo hacemos realidad”, “estamos listos para que

nos conozcas”, entre otras.
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Etapa 3

Utilizar cantidades y nimeros distintivos para dar a conocer a las ofertas especificas, asi
como cupones de descuento para aquello clientes que compren en linea a través de la
pagina web. Esta tactica deberé ser implementada a través de los diferentes medios digitales

como lo son la p&gina de Facebook, E-mail marketing y la pagina web.

TActica 2: Incentivos.
Etapa 1

Llevar a cabo actividades a través de la pagina de Facebook que les brinden a los

consumidores descuentos en las compras futuras que realicen.

La dinamica consistira en que se les brindara un descuento especial a aquellos clientes que
adquieran un producto en la tienda, mencionado que vieron la publicacién del producto en
la pagina de Facebook ademas de haber compartido la publicacion en su perfil de

Facebook.

[~
T e
PSS,

19% DE
DESCUENTO SI
MENCIONAS
QUE VISTE
ESTE POST EN
NUESTRA
PAGINA

MPRESDS DILETRAN

DILEFRAN

) \
L\
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Etapa 2

Motivar a la compra en linea en de la pagina web, dando a conocer a los clientes
promociones especiales por medio de la red de Facebook y el E-mail marketing, con la
ayuda de imagenes ilustrativas que indiquen un mayor porcentaje de descuento al realizar

las compras por la pagina web.
Etapa 3

Desarrollar una dinamica con los fans de la pagina de Facebook de impresos Dilefran con
la finalidad de dar a conocer a la empresa a mas personas.

La dindmica constara en brindar una tarjeta de regalo con un valor de $30 que podra ser
canjeada en cualquiera de los productos o servicios con los que cuenta la empresa, el
ganador se escogera entre los fans de la pagina de Facebook, en el cual el ganador sera el
que logre obtener mas “likes” al compartir la pagina de impresos Dilefran acompanada del

hashtag “hacemos tus ideas realidad”, acompafada de una frase adicional

QUIERES GANAR UN

GIFT =

CARD DE $30

([

SOLO DALE LIKE A NUESTRA
PUBLICACION Y COMPARTE
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Etapa 4

Hacer el envio de cupones de descuento, ademas de ofertas para los clientes en meses
especificos haciendo uso de la herramienta de E-mail marketing utilizando la base de datos

de clientes actuales y potenciales.

NO DEJES DE IMPRIMIR TUS
IDEAS, OBTEN UN DESCUENTO
ESPECIAL AL PRESENTAR ESTE

CUPON.

valido para cuaiquiera de
nuestros semvicios

cupon
especial

Tactica 3: Inbound Marketing.

Llevar acciones que no estén enfocadas en la venta directa del producto sino méas bien
enfocarse en un mercado de atraccion llevando acciones que le brinden informacion al

consumidor potencial, y que de esta manera considere a la empresa una experta en el tema.
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Con lo referente al formato de los contenidos a desarrollar, estos deberan ser creados de
forma variada y que dependera de la personalidad de los clientes potenciales debido a que

cada uno tendra una forma diferente de consumir los contenidos. Entre los cuales podemos

UNA DUEMA OFPCION PARA LOS
QUE EMPITTAN A DISTNAR

7 HERRAMIENTAS DE

DISENO IDEALES PARA
NO-DISENADORES

mencionar: presentaciones en Power Point, gréficos, infogramas, audios, videos, entre

otros.

Estrategia 5.

Objetivo Facilitar la localizaciéon del negocio para los clientes a través

del uso de las herramientas digitales.

Estrategia Optimizar la ubicacion del negocio en el buscador de Google a

través de la herramienta Google My Bussiness

Alcance Para un publico de 18 a 40 afios

Tactica

Creacidén de una cuenta en Google My Bussiness.
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Periodo Periodo Periodo
Permanente Permanente Permanente
Tactica 1.

SEQ: utilizacién de la herramienta Google My Bussiness.

Google My Bussines es una herramienta que permitird no solo posicionar el negocio en el
buscador de Google, sino que nos permitira saber qué es lo que los clientes esta diciendo
sobre nuestro negocio a través de las resefias. Ademas de poder ayudar a la empresa a estar
geolocalizada de mejor manera debido a que esta aplicacion nos enlaza con Google Maps
para darnos una ubicacion en el mapa.

Esto permitira que los clientes puedan ubicar de manera mas sencilla a Impresos Dilefran
en el buscador de Google y brindarles una ubicacién mas exacta del negocio fisico a través

de Google Maps y la geolocalizacién que este nos brinda.

Google My
Bussines

nrgvesos LI RAaN
R AL A e ——

e —

- e
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2.2. KPI'S

Tipos de KPI'S aplicados a Impresos Dilefran:

KPI'S PARA IMPRESOS DILEFRAN.

KPI’s del Posicionamiento Web

indicadores Detalle
v Visitas El trafico proveniente de buscadores tales como
Google.
v Conversiones Es el valor resultante al dividir el nimero de usuarios

de tu web que completan una compra entre el total de

visitas recibidas.

v ingresos Es el ingreso generado a partir de las conversiones
producidas por las visitas que generan los motores de

busqueda.
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KPI'S PARA IMPRESOS DILEFRAN.

o

=5 &

SOClAL  4b

—
— —- .
KPI’s del social media
indicadores Detalle
v incremento de | Medir el incremento de nimero de seguidores, fans, entre otros
seguidores
v Click en los Con este se medira el nimero de clicks que tuvo un anuncio o
enlaces (CTR) publicacion entre el nimero de veces gque este se muestra.
v Enlaces Este indicador nos ayudara a poder medir el performance de la
compartidos estrategia.
v" Volumen de Este indicador nos ayudara a evaluar la frecuencia y que tan

publicaciones

periddico se publica contenido nuevo.
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KPI's del E-mail marketing

indicadores

Detalle

v' Tasa de envios

validos

Ayudara a medir la efectividad en hacer llegar a los

suscriptores.

v Open rate (tasa

de lectura)

Nos ayudara a conocer el interés que tienen los suscriptores en
los mensajes que estos estan recibiendo y que tan bien estamos

haciendo la elecciéon del asunto de los emails

v' Tasa de click

Mostrara que porcentaje de usuarios se interesan en nuestro

anicos newsletter y realizan un click en alguno de los enlaces que se
ofrezcan.
v' Tasade Este indicador nos ayudara a evaluar cuantas ventas /

conversiones

suscripciones / solicitudes de informacidn, entre otros se

generan en el sitio web a partir del envié de la campania.
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Content

KP1’s del marketing de contenidos

indicadores Detalle
v' Visitantes Este indicador nos permitira conocer cuantas personas han
anicos visitado el contenido dentro de un marco de tiempo

determinado.

v' Geografia Este indicador nos ayudara a conocer donde se lee el contenido
y asi en base a esto poder adaptar el estilo y el tipo de

informacion segln donde este la audiencia

v Uso desde el Conocer cuanta de la audiencia ingresa a tu contenido por
movil medio de dispositivos méviles permitira adaptar el contenido a

los dispositivos y hacerlo mas visual y sintético.

v Tasa de rebote Una tasa de rebote alta significara que los visitantes o lectores
/ Tiempo de no estan encontrando el contenido esperado al momento de
permanencia ingresar al sitio. Por otra parte el tiempo de permanencia nos

indica la relevancia que tiene los contenidos para mi publico

objetivo.
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2.3. Presupuesto

El plan de marketing a desarrollar para Impresos Dilefran, estd presupuestado para 6 meses,
con un presupuesto maximo de $3,500.00 el cual esta pronosticado se desarrolle en las
siguientes actividades:

Total (Campaiia de 6

Concepto Costo Mensual

Meses)
Pago de salario de Comunnity Manager 5 200.00 | § 1,200.00
Pago de salario de Disefiador Grafico 5 150.00 | % 900.00
*Redisefio de pagina web 5 400.00
Pago a Google Adword 5 60.00 | 5 360.00
*Creacion de videos piblicitarios 5 600.00 | 5 600.00
Total 4 3,460.00

Notar que hay actividades que por su naturaleza, se hara pago unico.
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A continuacién, se desglosaran las actividades a ejecutar para llevar a cabo el plan de

marketing digital, se ha pronosticado para 6 meses empezando desde enero 2019.

Mes Enero Febrero Marzo Abril  Mayo Junio
Semana 12|3|4[1(2(3|4|1]|2|3]|4]|1]|2|3|4|1[2(3|4]|1]|2|3]|4|Responsable de realizar
Item|ACTIVIDADES

1|PUBLICACION DE SALUDOS, DATOS CURIOSOS, OTROS, EN FB E INSTAGRAM. COMMUNITY MANAGER
2|REDISENO DE PAGINA WEB PROGRAMADOR
3| APLICACION DE ESTRATEGIA CALL TO ACTION COMMUNITY MANAGER
4|APLICACION DE ESTRATEGIA DE INCENTIVOS COMMUNITY MANAGER
5|APLICACION DE ESTRATEGIAS DE INBOUND MARKETING COMMUNITY MANAGER
6/SEO (HERRAMIENTA DE GOOGLE MY BUSINESS COMMUNITY MANAGER
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4. METODOS DE EVALUACION Y CONTROL

Activo Digital Herramienta de medicion

Incremento de seguidores
Facehook Facebook Insigths Enlaces compartidos

Volumen de publicaciones

Numero de Seguidores

Engagement por cada publicacion

Instagram Fanpage Karma
g pas Engagement por el total de las

publicaciones
Visitas al Sitio Web
Tiempo de carga de la pagina

Pagina Web Google Analytics

Duracion de la sesion

Contenido visitado

Alcance

Facebook Ads Facebook Insigths Clicks

CTE (Click Through Rate)

Tasa de click

Clicked

Clicks por aperturas unicas
Ultimo click

Principales enlaces sobre los que
se ha hecho click

E-mail Marketing MailChimp
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7. ANEXOS

ANEXO 1.
Encuesta al consumidor:
o
Cuestionario Impresos Dilefran

i

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR \'1'/ ’

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE MERCADEO

Objetivo: Conocer las tendencias de compra de los consumidores y su relacion con los
medios digitales

Indicacion: Responder cada una de las preguntas seleccionando la/las respuesta/s que
mas crea convenlentes
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‘1 Cuestionario Impresos Dilefran .

Edad

O 18.25 afos
O 26-35 aios
() 350 masafos

Sexo
() Femenino

(O Masculino

Ocupacion
) Estudiante
O Empleado

() Empresario

Cuestionario Impresos Dilefran .

1. Cuando usted piensa en imprimir, ;Que lugar piensa como
opcion?

(O Imprenta
O Cibercafe

() Libreria

O otro:

2. ¢Por que motivo suele usar este tipo de servicio?

D Trabajo
[C] Personal
[C] Publicidad

[] Estudios



123

3. ¢(Existe alguna imprenta cerca de donde vive?
O si
O No

4. Al visitar una imprenta, ;Que es lo que espera que posea?

Amplio Parqueo
Entrada accesible

Seguridad (Guardias, Camaras, Otros)

O o0 03d

Suficientes empleados

D Atencion perzonalizada y rapida

5. (Cuales de las siguientes imprentas ha visitado o ha visto por
medios publicitarios?

'

COMUNICACION
IMPRESA Y DIGITAL

[C] RRDonelley [C] Impresos Dilefran
S ANprents s
.,..'”:f’_”ll..‘—'rii',‘, o R Y J-,:n . A v
® |SiANpRED wYORIGUEL " |

[C] Formularios Standard [C] Imprenta Rodriguez



124

[] Ninguna

6. ;Que atributos busca usted en una imprenta, a la hora de
imprimir?

|:] Ubicacion

[] calidad

Precio

Atencion al Cliente

Rapidez

0000

Horario accesibles
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7. iLe gustaria recibir su producto a domicilio?

O sl
O No

O Indiferente

8. ;Que servicio le gustaria que tuviera la imprenta?

[] Horarios extendidos
[] Asesoria
[C] Atencion personalizada

[] compraen Linea

9. ;Esta dispuesto a pagar un costo adicional por esos
servicios?

O si
O No

10. ¢ Le gustaria realizar pedidos a través de pagina web?
QO si
O No

11. ;Con que frecuencia participa en las dinamicas que se
realizan en redes sociales?

O Siempre
(O Devezen cuando

O Solo si es del producto que necesito

(O Nunca

12. ;Por cuales medios digitales le gustaria recibir informacion
sobre promociones?

[[] Facebook

[] correo Electronico



Mensajes de texio
Sitios Web
Whatsapp

Instagram

0000

-
w

. ¢Que promocion le gustaria recibir?

Diseno/Edicion Gratis
Acumular punto canjeables
Cupones

Tarjeta de Cliente VIP con descuentos en empresas aliadas con la
imprenta

Obsequio de productos promocionales al hacer compras

00 0000

Descuentos por alguna forma de pago

14. ;Por que medios le gustaria recibir publicidad sobre
imprentas?

(O Anuncios Facebook
(O Anuncios en Paginas Web
(O Publicidad en YouTube

(O Publicidad en Instagram

15. Que recomendaciones le daria usted a una imprenta que
pretende implementar un plan de marketing digital.

This P tacd
I U respuesta

ATRAS ENVIAR
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ANEXO 2.

El guion de la entrevista a la entidad es el siguiente:

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

MERCADEO INTERNACIONAL

Objetivo: Analizar las estrategias implementadas y como se manejan sus activos digitales.
Indicaciones: Realizar cada una de las preguntas,

1. ¢Posee activos digitales la empresa?

2. ¢Cuales son esos activos?

3. ¢Por qué fueron escogidos esos medios digitales?

4. ¢Existe una persona encargada del manejo de dichos activos?

5. La persona que maneja los activos digitales ¢Posee algin conocimiento o
certificacion profesional sobre el tema?

6. ¢Qué tipo de estrategia se utiliza en esos medios?

7. ¢Las publicaciones o actualizaciones son realizadas periédicamente?

8. ¢Realizan dinamicas en redes sociales para interactuar con el consumidor?

9. ¢Publican sus promociones en redes sociales o sitio web?

10. ¢Estaria dispuesta/o a implantar un plan de marketing mas completo?
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ANEXO 3.

COT|ZAC|O N 18 e octubre, 2018

Solicitante: IMPRESOS DILEFRAN

Redisefio de Logo
Detalle
Redisedio de logo sin modificar el nombre y manteniendo $50.00 Los artes finales se entregaran de
la paleta de color utilizada acualmente, la siguiente manera:
- Formato JPG, PNG Y PDF
Redisefio de logo modificando la forma y el nombre $100.00 - Archivos editables
- Logo a color y Blanco/Negro.
Observaciones

Cotizacon fene una wgenan de 15 dins

Contralnto & Sxvicko se debe de Ganosiar of 40r% del monto 1ot por adelanisdo v of resio o liostlen of senvico

L rseno paea S0 primeea rindsda 50 enegard en un Wpeo o8 5 A 7 0as 0eap0ds 08 eRkzar of primer pago. 06 ustes & realzachn en un kEpeo oe 2 5 3 das

El tiseNo vane maomo 5 (evEonRs 0On Sus ajesins antes del are Anal, mAs ajusies despoes BNdrn un coso adicional da §5.00 joneo adlares) por ajusts solictacn

Lo rformac on y referencias deben e ertrogarnsa on buena calicad y con indticaciones clarns para haoer of trabap mas producivo.

Marcela Orellana / murcaorgllanat@gmull com

(‘ COTIZACION
W

Brand Experience

Cliente: Impresos Dilefran
Proyecto: Video para redes sociales Fecha: 4/10/2018
Numero de actividades: 1

Villancicos

Cantidad Descripcion Dias Costo Unitario Total
1 Edicion de video para redes sociales 3 15000 | & 150

Total 3 150

NO INCLUYE IVA
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ANEXO 4.

En el cuestionario se elabord una pregunta abierta, con la finalidad que el consumidor
realizara sus sugerencias para realizar un plan de marketing. Algunas de las respuestas

fueron las siguientes:

15. Que recomendaciones le daria usted a una imprenta que pretende implementar un

plan de marketing digital.

Invertir
en redes
sociales

Precios
accesibles y
promocione

s

Invertir en
publicidad
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llustracion: Mapa de territorio (zona metropolitana de San salvador) donde se selecciond la

muestra de 202 encuestados.

Fuente: Google Maps.
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