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INTRODUCCION

El estudio realizado en el trabajo de investigacion, titulado: “REDES SOCIALES
UNA OPCION DE MERCADEO PARA EMPRENDER NEGOCIOS POR
ESTUDIANTES DE LA FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL DE LA
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR”.

En el Capitulo I, se abordd el “Planteamiento del Problema”, que se enfocd en
conocer las dificultades de estudiantes para emprender negocios, y al mismo tiempo
conocer las oportunidades que encuentran en las redes sociales, seguidamente se
presento la justificacion, que mostro por qué la problematica debia ser investigada;
se plantearon los objetivos de la investigacion, los cuales marcaron el camino a

sequir; y las delimitaciones, en tiempo, espacio, legal y tedrica.

El Capitulo Il. “Marco de Referencia”, donde se establecio, el planteamiento
histdrico, el cual menciona la historia e inicio del emprendimiento, mercadeo y las
redes sociales tanto en el ambito mundial y nacional y especificando la historia de
uno de los casos de emprendimiento por una estudiante de la Facultad
Multidisciplinaria Oriental de la Universidad de El Salvador. También se detalla el
marco tedrico que fundamento las variables de estudio; sirviendo de guia para la
elaboracion de la propuesta de la investigacion de trabajo, siendo importante para
el conocimiento de la creacién, desarrollo y aplicacién de redes sociales como
estrategia de mercadeo para emprender negocios; el marco normativo, muestra las
leyes y requisitos que las empresas deben cumplir para inscribirla y formalizar; el
marco conceptual da un significado preciso a los principales términos utilizados en
la investigacion; también se plantearon las hipotesis del estudio, para una mayor
afirmacion, al proporcionar los elementos necesarios, que permitio llegar a los datos

y resolver el problema planteado.

Capitulo 1ll. “Metodologia de la Investigacion” donde se determind qué tipos de
investigacién se utilizaron para este trabajo; el universo y la muestra permitieron

obtener la informacidén necesaria y requerida, para la aplicacién de las técnicas e
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instrumentos necesarios para la recoleccion de informacion; en el Plan de Analisis,

se detallo la estructura que contiene el estudio realizado.

Capitulo IV. “Resultados de la Investigacion de Campo” brindd los resultados,
mediante la aplicacion de técnicas e instrumentos de investigacion, que permitieron
conocer las conclusiones, sobre el tema abordado y las recomendaciones como

respuesta a las hipétesis planteadas.

Capitulo V. “Propuesta: Guia de Implementacion de Estrategias de Mercadeo en
Redes Sociales para Estudiantes Emprendedores de la Facultad Multidisciplinaria
Oriental de la Universidad de El Salvador.” Que se enfocé en brindar conocimientos
y orientacion para la aplicacion de estrategias de mercadeo en redes sociales,
dirigida a los estudiantes que dentro de su visién de negocio deciden utilizar las

plataformas virtuales para facilitar la comercializacion de productos/servicios.
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CAPITULO | PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

El concepto de emprendedor no tuvo sus inicios en los tiempos actuales, el ser
humano ha buscado el cambio, la innovacion y ha explotado sus oportunidades
desde el origen de los tiempos; el hombre de negocios ha ido evolucionando hasta
convertirse, finalmente, en lo que hoy conocemos como el emprendedor de ‘social
media’.

La palabra emprendedor es definida como “el proceso de crear algo nuevo con
valor, dedicando el tiempo y esfuerzo necesarios, asumiendo los correspondientes
riesgos financieros, psicologicos y sociales; obteniendo las recompensas
resultantes de satisfaccion e independencia econémica y personal”.

Muchos de los mejores inicios se basan en el periodo de la Antigiiedad Clasica.
Primero nos ocupamos de los mercaderes fenicios que, sin duda, fueron pioneros
en eso de hacer negocios. Recorrieron el mediterraneo y comercializaron el tinte de
color parpura imperial, un producto muy codiciado en Grecia.

Algo mas tarde, le tocé el turno a Roma Clasica. Sus calles, repletas de comercios
y mercados al aire libre, fueron el espacio elegido por los emprendedores romanos
para ofrecer al publico sus productos. Supieron, también, aprovechar las campafas
militares para vender ropa y comida a los soldados o, dicho de otra forma, fueron
capaces de buscar nuevos nichos de mercado.

Desde el siglo veinte algunos investigadores intentaban explicarse el fenomeno de
la creaciébn de empresas y como esto influia en el desarrollo econdmico.
Histéricamente se pueden apreciar teorias con tendencia econémica y otras no
economicas.

Las tendencias econdémicas dan énfasis en aspectos monetarios, que intentan
explicar el fendmeno mediante grandes agregados como valor de ingresos
econdémicos esperados contra un nivel de ingreso actual, fase econdémica del pais.
Por otra parte, los estudiosos y especialistas coinciden en situar la aparicion
terminoldgica del mercadeo entre 1906 y 1911 en Estados Unidos vinculada a la

economia, en concreto a cursos relacionados con la distribucién y con las ventas a



almacenistas y pequefios comerciantes. Sin embargo, Philip Kotler vincula el
surgimiento del marketing con la propia aparicion del ser humano, de manera que
considera que el marketing existié siempre.

Stanton, Etzel y Walker, por su parte, sitian las bases del marketing en Estados
Unidos ya desde la época colonial en el comercio que practicaban los primeros
colonos europeos entre si con los americanos nativos, de tal forma que “algunos
colonos se convirtieron en comerciantes al por menor, almacenistas y comerciantes
ambulantes”

Sefialan, no obstante, que el marketing a grande escala no comenz6 a tomar forma
en el pais hasta la segunda mitad del siglo XIX con la Revolucion Industrial. Lo que
si es cierto, es que hubo varios pioneros que separaron el pensamiento
mercadoldgico del economico, dandole asi al marketing el status y categoria de
disciplina.

La vision de muchos paises de estar cada vez a la vanguardia de los nuevos
procesos en los productos y la constante innovacion en las areas productivas de la
sociedad, conlleva a muchos de ellos a buscar mecanismos que permitan
desarrollar en capital humano una cultura innovadora y a la vez que les facilite
identificar oportunidades de desarrollo regional, nacional, e incluso internacional.
El inicio de Internet remonta a los afios 60. En plena guerra fria, Estados Unidos
crea una red exclusivamente militar, con el objetivo de que, en el hipotético caso de
un ataque ruso, se pudiera tener acceso a la informacién militar desde cualquier
punto del pais. Esta red se cre6 en 1969 y se llam6é ARPANET. En principio, la red
contaba con 4 ordenadores distribuidos entre distintas universidades del pais. Dos
afios después, ya contaba con unos 40 mil ordenadores conectados. Tanto fue el
crecimiento de la red que su sistema de comunicacion se quedd obsoleto. Entonces
dos investigadores crearon el Protocolo TCP/IP, que se convirtid en el estandar de
comunicaciones dentro de las redes informaticas (actualmente seguimos utilizando
dicho protocolo).

Se puede notar que los inicios para estas tres importantes etapas de avance se
dieron durante, y después eso ha permitido a los usuarios de redes sociales la

obtencion de diversos canales de comunicacion. Es a través de estos cambios que



los jévenes se han aprovechado de estos medios que permiten una comunicacion
mas amplia y de mayor alcance hasta para ser negocios y es ahi donde se
intensifica las empresas informales que se crea por la necesidad de obtener
ingresos.

Y no es extrafilo que en muchas organizaciones estudiantiles como lo son en el
mayor de los casos las Universidades se esté fomentando e incentivando a los
estudiantes de su campus a impulsar esta cultura emprendedora, la cual les permita
desarrollar sus capacidades y habilidades, teniendo una capacidad de
aprovechamiento de oportunidades, asi mismo buscar el desarrollo econémico y
social, lo que obliga a estar preparados para los diferentes cambios tanto
tecnoldgico y de competitividad en el marco de la globalizacién.

Es en las universidades, que se motiva al joven estudiante para que decida
emprender un negocio, y en la Facultad Multidisciplinaria Oriental, se han destacado
varios casos de emprendimiento.

El comercio de articulos por redes sociales desde ropa, maquillaje, accesorios para
dama y muchas cosas mas, permite tener ingresos para seguir desarrollando su
propio negocio; la joven Delmy Romero estudiante de la Facultad Multidisciplinaria
Oriental, cre6 su tienda en linea; nombrada ESCAPARATE, que con ayuda del
ciberespacio logré abrir las posibilidades de expansiébn de negocio y de
acaparamiento de publico, audiencias, cuenta con cinco sucursales a nivel nacional.
También un caso famoso, es del joven Ramoén Cruz, estudiante de ingenieria civil,
quien inicié un negocio de postres llamado Sugart, utilizando las redes sociales para
posicionar su negocio en San Miguel.

Asi como estos, existen muchos casos en el oriente de El Salvador, estudiantes de
la universidad deciden emprender negocios a través de las redes sociales, muchas
de estas se vuelven empresas constituidas formalmente y adquieren su certificacion

para seguir expandiendo sus negocios.



1.2SITUACION PROBLEMATICA

Todas aquellas personas que deciden emprender un negocio se ven afectados por
multiples obstaculos como: la falta de apoyo, falta de recursos econdmicos,
inseguridad o desconocimiento en el manejo de un negocio. Por lo tanto, la aparicion
de las redes sociales ha venido a cambiar la forma en la que las empresas
interactian con sus clientes, permitiendo una comunicacion mas directa y rapida,
asi como también las estrategias de publicidad o marketing que ponen en practica.
A esto se le suma el costo mucho menor de utilizar las redes sociales para
anunciarse, que hacerlo por medios tradicionales como la radio y la television. Es
por eso que las redes sociales han venido a desarrollar un papel beneficioso en los
negocios.

El Salvador es un pais en vias de desarrollo, por lo tanto, la falta de empleo y pocas
oportunidades en el mercado laboral, son problemas que aquejan a gran parte de
la poblacién. Debido a esto, las personas buscan nuevas alternativas para suplir sus
necesidades econdmicas, una de ellas es la creacion de negocios, promoviendo la
venta de distintos productos. En muchos de los casos, los emprendedores se
enfrentan a mdltiples obstaculos para desarrollar sus iniciativas de creacion de
negocios, siendo uno de los mas dificiles la obtencion de recursos necesarios, por
lo que inician su negocio con ahorros personales, lo cual evidencia poco apoyo por
parte de las instituciones financieras en el pais para tales propésitos.

La idea de emprender un negocio, en muchos casos no surge como una “vision
comercial” sino por “necesidad”, esto se confirma al analizar su actividad
econdémica, los emprendedores eran en su mayoria, ama de casa, estudiante o
empleado, constituyendo entonces que los emprendedores son “empujados” a
iniciar un negocio principalmente por la situacion econémica familiar y no por ser
motivados por programas que fomenten su desarrollo. Ademas, el aumento del
desempleo en jovenes en los uUltimos afios es abrumador, es por eso, los jovenes
se ven en la “obligacion” de optar por otras fuentes de ingresos econdmicos, una
salida viable ha sido el emprendimiento de negocios, en muchos de los casos de

los jovenes que inician su negocio lo hacen con poco capital, por lo tanto, han visto


https://estelladigital.com/los-seguidores-followers-las-redes-sociales-nacen-se-hacen/

en las redes sociales una oportunidad de apertura al sector comercial, asi mismo
de promover la venta de sus productos mediante las plataformas virtuales.

Por tales circunstancias, es que actualmente los nuevos emprendedores buscan en
las redes sociales una plataforma de creacion de negocios basado en multiples
beneficios, es decir, calidad, tiempo y presupuesto, asi mismo permite a las
empresas recopilar y analizar datos referentes a los patronos de consumo y
caracteristicas personales online, una de las grandes ventajas que se posee es
contar con suficiente informacion, rapida y facil de indagar, y que hoy por hoy se
han convertido en el medio de superacion econémica de muchos jovenes.

El caso de jovenes de la Facultad Multidisciplinaria Oriental de la Universidad de El
Salvador, quienes han vivido la situacién de desempleo, han optado por iniciar con
sSus negocios a través de las redes sociales, pero el desconocimiento de mercadeo
en redes sociales ha sido un factor en contra, ya que actualmente para lograr los
objetivos de ventas de las empresas no radica Unicamente con tener presencia
activa o publicar fotografias cada momento en las redes sociales; es decir, la
carencia de conocimientos o la dificultad de aplicar mercadeo en redes sociales, no
volvera atractiva la venta, evitando asi la actividad comercial y creando un problema
de rentabilidad para el emprendedor.

Por lo tanto, tener conocimiento de como aplicar mercadeo en redes sociales, logra
muchas ventajas para el emprendedor, ya que conseguira los objetivos de venta, y
no solamente eso, sino también el reconocimiento de la marca, debido a la creacién
de contenidos atractivos, diferentes y entretenidos. La aplicacion del mercadeo
permite igualmente, sorprender a la audiencia, quienes agradeceran de volver mas
atractiva la manera en que ellos compran, siendo la calidad un factor clave, y que
no se debe dejar de lado en el momento de crear contenido, ya que lo que se publica
habla de la marca y es lo que el publico asociara con ésta.

Las redes sociales, se han pasado a convertirse en el activo mas valioso que posee
el emprendedor para apalancar el inicio del negocio y el futuro éxito, iniciando con
una pagina en las redes sociales e iniciar con herramientas gratuitas. Finalmente,

las redes sociales pueden ser utilizado por los emprendedores como el vehiculo que



permita iniciar un negocio con poco dinero disponible y de una manera accesible
para cualquier emprendedor.

Por dicha razon, es importante brindar un instrumento que sirva a los estudiantes
como orientacion, permitiéndoles aplicar mercadeo en redes sociales, en sus ideas
de emprendimiento, con el propésito que los jovenes emprendedores no sélo inicien
con pie derecho sus negocios, sino de mantener viva la actividad comercial, de igual
manera enriquecer de conocimientos en la aplicacion de mercadeo, a quienes

tienen en mente o ya han iniciado con su empresa en redes sociales.
1.3 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

Por la falta de una guia que proporcione informacion necesaria y fundamental para
emprender negocios, muchas microempresas decaen, por eso lo antes escrito en
los antecedentes y situacion del problema, puede determinar el problema del objeto

de estudio con el siguiente enunciado.

1.3.1 Enunciado General del Problema

¢Son las redes sociales una opcion de mercadeo para emprender negocios por los
estudiantes de la Facultad Multidisciplinaria Oriental de la Universidad de El

Salvador?

1.3.2 Enunciados Especificos del Problema:

1. ¢ Es factible la utilizacion de redes sociales para el emprendimiento de negocios
por los estudiantes de la Facultad Multidisciplinaria Oriental de la Universidad de El
Salvador?

2. ¢Seran las redes sociales una opcion para iniciar con el emprendimiento de
negocios por los estudiantes de la Facultad Multidisciplinaria Oriental de la
Universidad de El Salvador?

3. ¢ Podrian ser las redes sociales una estrategia de mercadeo, para desarrollar un
mejor negocio por los estudiantes de la Facultad Multidisciplinaria Oriental de la

Universidad de El Salvador?



1.4JUSTIFICACION

El emprendimiento, surge principalmente por una necesidad econdémica, con el fin
de cubrir gastos que tienen como personas, a eso se le suma el desempleo, la
carencia  de oportunidades laborales para jovenes, bajas oportunidades de
superacion en el area laboral, por dichas razones es que los jovenes actualmente
buscan la oportunidad de creacion de su propio negocio, de emprender por
necesidad.

El trabajo de investigacion surgio al contemplar el auge de las redes sociales, que
estan siendo utilizadas no solo para la comunicacién, también como instrumento
para la creacion de negocios en linea, convirtiéndose en una opcién que permite
gozar de beneficios de interaccidn con posibles clientes de una forma gratuita, facil
y rapida.

Por tanto, con la utilizacion de las redes sociales como opcion para emprender
negocios se pretende motivar a jovenes a que adquieran una vision comercial
amplia, que no simplemente se base en cubrir necesidades econémicas, que sirva
de apoyo para la creacion de negocios innovadores y que puedan expandirse y ver
en el emprendimiento en las redes sociales una oportunidad de crecimiento
econdmico y social.

Debido a que los jovenes se tienen que enfrentar a diversos obstaculos para
superarse y crear su negocio como es el financiamiento, por lo que han visto en las
redes sociales una oportunidad de crear un negocio virtual, donde puedan ofrecer
sus productos sin invertir mucho dinero, aunque se enfrentan al desconocimiento
para ofrecer sus productos en las plataformas virtuales. Por lo que es necesario
ofrecer una investigacion que les permita encontrar en las redes sociales una opcién
de emprender.

La investigacion es importante porque contribuyé a plantear una alternativa de
emprender negocios mediante el uso de las redes sociales, que actualmente juegan
un papel de red de negocios en linea, y motivar a jovenes a la superacién personal
mediante la creacidon de negocios que les permita no solo suplir necesidades

econOmicas, sino también adquirir conocimientos, tener una amplia vision
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comercial, y sobre todo brindar oportunidades de empleo a otros jévenes a medida
que los negocios tengan crecimiento econémico.

Con esta investigacion se beneficid el grupo investigador, porque aumenté los
conocimientos y experiencias de emprender negocios mediante el uso de las redes
sociales, asi mismo para los jévenes de la Facultad Multidisciplinaria Oriental de la
Universidad de El Salvador, con deseos de emprender negocios, ya que sirve como
aporte que muestra la opcion de superarse mediante el emprendimiento tomando

en consideracion las redes sociales.
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1.50BJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.5.1 Objetivo General:
Proponer estrategias de mercadeo en las redes sociales para estudiantes
emprendedores de la Facultad Multidisciplinaria Oriental de la Universidad de El

Salvador.

1.5.2 Objetivos Especificos:

v Identificar la factibilidad de utilizacion de las redes sociales para desarrollar
negocios por estudiantes de la Facultad Multidisciplinaria Oriental de la
Universidad de El Salvador.

v' Conocer las expectativas de emprendimiento de negocios por medio de
redes sociales en los estudiantes de la Facultad Multidisciplinaria Oriental de
la Universidad de El Salvador.

v Brindar una guia para implementar estrategias de mercadeo por medio de
las redes sociales para desarrollar negocios por estudiantes de la Facultad

Multidisciplinaria Oriental de la Universidad de El Salvador.
1.6HIPOTESIS
1.6.1 Hipotesis General

v" A mayor mercadeo en redes sociales, mayor emprendimiento de negocios.

1.6.2 Hipotesis Especificas

v" A mayor factibilidad de uso de las redes sociales, mayor creacién de negocios.
v" A mayor iniciativa de emprendimiento de negocio, mayor uso de las redes
sociales.

v" A mejor uso de guia de estrategias de mercadeo, mejor desarrollo de negocios.
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1.6.3 Operacionalizacion

OBJETIVO Proponer estrategias de mercadeo en las redes sociales para estudiantes emprendedores de la
GENERAL Facultad Multidisciplinaria Oriental de la Universidad de El Salvador.
HIPOTESIS A mayor Mercadeo en redes sociales, mayor emprendimiento de negocios
GENERAL
VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSIONES INDICADORES
Mercadeo en Redes | Son todas aquellas actividades | -Internet -Uso de redes sociales
Sociales encaminadas a promover marcas a | -Sitios web -Factibilidad de las redes sociales
productos en redes sociales, y que -Uso del mercadeo en redes
facilita la interaccion con el publico sociales.
objetivo.
Emprendimiento Es el inicio de una actividad que | -Surgimiento de | -Iniciativa de emprendimiento
requiere esfuerzo y trabajo, actitud y | nuevos -Creacion de negocios
aptitud que toma un individuo para | emprendedores -Desarrollo de negocios.

iniciar un nuevo proyecto a través de

ideas y oportunidades.

Elaboracion propia
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OBJETIVO Identificar la factibilidad de utilizacién de las redes sociales para desarrollar negocios en
ESPECIFICO 1 | estudiantes de la Facultad Multidisciplinaria Oriental de la Universidad De EIl Salvador.
HIPOTESIS A mayor factibilidad de uso de las redes sociales, mayor creacion de negocios.
ESPECIFICA 1
VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSIONES INDICADORES
Factibilidad de | Es el acceso rapido a conectarse a | -Acceso a internet -Influencia de las redes
utilizacion de | plataformas virtuales en las cuales se | -Cobertura Sociales en la poblacion.

redes sociales

puede interactuar y acceder a

informacion de perfiles personales.

-Uso de redes sociales

-Beneficios de las redes
sociales

-Costo de las redes sociales

Creacion

de negocios

Consiste en materializar la idea del
negocio, ir mas alla, seguir el proceso

para poner en marcha el negocio.

-Centro Nacional de
Registros
-CONAMYPE

-Plan de negocios
-Ciclos del negocio
-Existencia de nuevos
negocios

-Negocios informales

Negocios inscritos

Elaboracién propia
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sociales

que ofrezca la red social, siendo la

comunicacion y la informacion el uso mas

frecuente que se le atribuye.

OBJETIVO Conocer las expectativas de emprendimiento de negocios por medio de las redes sociales en los
ESPECIFICO 2 | estudiantes de la Facultad Multidisciplinaria Oriental de la Universidad De El Salvador.
HIPOTESIS A mayor iniciativa de emprendimiento de negocios, mayor uso de las redes sociales.
ESPECIFICA 2
VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSION INDICADORES
ES
Iniciativa de | Es convertir una idea en un proyecto que | -CONAMYPE | -Creatividad
emprendimiento | aporte valor a uno mismo y a la sociedad, de | -Nuevas -NUmero de estudiantes
manera que Sse consigan unos resultados | empresas Emprendedores
econémicos y sociales sostenibles en el -Negocios existentes en redes
tiempo. sociales
- Numero de emprendedores en
redes sociales de la FMO
-Innovacién
-ldeas
Emprendedores
Uso de las redes | Consiste en la utilizacion de cualquier servicio | -Internet -Ventajas y desventajas del uso

de las redes sociales

- Acceso y obtenciébn de

informacion

Elaboracion propia
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OBJETIVO Brindar una guia para implementar estrategia de mercadeo por medio de las redes sociales para
ESPECIFICO 3 | desarrollar negocios por estudiantes de la Facultad Multidisciplinaria Oriental de la Universidad De El
Salvador.
HIPOTESIS A mejor uso de guia de estrategia de mercadeo, mejor desarrollo de negocios.
ESPECIFICA 3
VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSIO INDICADORES
NES
Uso del | Es la aplicacién de un tipo de estrategia que | -Paginas -Estrategias de mercadeo en redes
mercadeo en | utiliza todas y cada una de las herramientas de | web sociales
redes sociales mercadeo, para satisfacer los objetivos | -Medios -Numero de aplicacion de estrategias
comerciales de una empresa. publicitario | de mercadeo en redes sociales.
S -Herramienta de Redes Sociales para
mercadeo.
-Tipos de Estrategia de Redes
Sociales para Mercadeo
- Marketing Mix.
Desarrollo de | Se refiere a la gestion multidisciplinar para la | CONAMY | -Identificacién de oportunidades
negocios definicion de productos y servicios, encaminada | PE -Disefio de estrategias

a reforzar su comercializacion. Definicion de
nuevas oportunidades, creacion de
necesidades y disefio de una estrategia de
alianzas

-Definicion de estrategias
Plan de desarrollo de negocios

Elaboracion propia
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CAPITULO Il MARCO DE REFERENCIA
2.1MARCO HISTORICO

En el inicio de la historia el hombre ha trabajado para superar, por encontrar mejores
meétodos para cumplir con sus actividades diarias y mejorar su calidad de vida,
significando algo innato en la humanidad.

Emprender, entendido como una actividad innovadora, no era aprobada en los
siglos Xlll'y XIV y acarre6 como consecuencia que muchos mercaderes medievales
sobrellevaran condenas por parte de los nobles y religiosos. Segun lo mencionado
anteriormente, la actividad era permitida con la condicién de que el mercante que
compra y vende productos elaborados por otras personas no tenian por qué
enriguecerse mas que aquellos que habian originado las mercancias, de igual
forma, el prestador no debia cobrar intereses ya que no le incumbia ninguna
ganancia por no haber participado directamente en el proceso.

Ni Galileo, ni Gutenberg, ni Edison fueron los pioneros de la etapa de
emprendimiento se dice que el primer emprendedor de la historia fue un cavernicola,
segun los estudios realizados, pero lo cierto es que aquel hombre del neolitico tuvo
algo mas que ingenio.

Luego, en el Renacimiento, los emprendedores desempefiaron un sinfin de papeles.
Unos se dedicaron al trueque, otros se embarcaron en proyectos de ‘startups’ para
explotar un nuevo recurso, luego se hace el recorrido historico por el origen y
evolucién del emprendedor y, ahora, nos detenemos en la época de la dominacion
colonial y, concretamente, en los tiempos de Benjamin Franklin, uno de los padres
fundadores de América. Sus multiples patentes, periddicos y talleres de imprenta,
le mantuvieron mas que ocupado, sin embargo, nunca olvidé la mas efectiva de las

herramientas del emprendedor: la necesidad de establecer una red de trabajo.

2.1.1 Historiade Emprendimiento en El Salvador

Se muestra que al pasar de los tiempos existen varios casos de emprendimiento,
que han sido conocidos, como los de aquellos que venden rocas comunes,

adornadas con dibujos tradicionales del pais, y en base a su venta, logran subsistir,
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pero mas que eso, es un negocio que se saco6 de una idea nueva, que aportara algo

nuevo.

Otro ejemplo mas comun, es de las mujeres y hombres que establecen una
panaderia en su colonia, los cuales inician su negocio vendiendo Unicamente pan,
y posteriormente acaban por vender hasta pasteles; estos claramente son ejemplos
de oportunidades claras de emprender con un negocio, a través de los afios y con
el apoyo de diferentes instituciones gubernamentales se ha generado mejores
condiciones de emprendimiento para los jovenes y mujeres que buscan salir
adelante creando sus propias fuentes de ingresos. Es claro que El Salvador ha
avanzado de acuerdo a la capacidad de emprender a mercados nuevos e

innovadores. !
2.1.2 Historia del Mercadeo

Segun la American Marketing Asociation (A.M.A.), el marketing es una forma de
organizar un conjunto de acciones y procesos a la hora de crear un producto “para
crear, comunicar y entregar valor a los clientes, y para manejar las relaciones” y su
finalidad es beneficiar a la organizacién satisfaciendo a los clientes. El Marketing es
el proceso por el que las empresas crean valores para los clientes y construyen
fuertes relaciones con ellos con el propdsito de obtener a cambio, valor procedente

de dichos clientes.

La palabra Marketing fue usada por primera vez en 1902, por el profesor E. D.
Jones, en la Universidad de Michigan (EEUU), durante su curso: “The distributive
and regulative industries of the United Sates”. Sin embargo, como resalta el estudio
*Doctorado Interamericano en Marketing de los profesores Dr. Miguel Angel Moliner
Tena y Dra. Amparo Cervera Taulet: “Sin duda el rasgo fundamental que define la
situacion de esta disciplina en Espafa es el retraso, ya que, si en 1910 ya

comenzaron a impartirse ensefianzas universitarias de marketing en Estados

1 Stefanie Pineda, 2016 , Emprendimiento en El Salvador, https://medium.com/aula-206/el-emprendimiento-en-
el-salvador-c2d5211bd1d4
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Unidos, no fue hasta los afios 60 cuando la disciplina se inserté en los planes de
estudios de la universidad espafiola. Segun las Generaciones del Marketing de
Homs, el desarrollo comienza en la década de los 50, donde destaca la
masificacion de productos y la pasividad del consumidor, todo ello resumido en las
P’s del mercado: precio, plaza, promocion, producto.

El marketing tuvo cuatro etapas importantes en su evolucion, la primera de ella es
el enfoque de produccién, basicamente en esta etapa las empresas dejaban de lado
todo lo referente al consumidor y Unicamente se enfocaban en la produccion masiva
de los productos. Un factor importante es que no habia mucha competencia y es
por esto que la oferta era capaz de crear la demanda. En los inicios del 1970 surge
la etapa del producto, en esta etapa se crea el concepto de las “4 P” y se manifiestan
las consecuencias de produccion masiva de la etapa anterior, ya que las empresas
comenzaron a generar excedentes en su produccion debido a que se logra un
equilibrio en la demanda —oferta reduciendo las ventas. En la década de los 80 las
ventas tomaron un auge importante debido al surgimiento de politicas proactivas de
precios y ventas. Esta etapa se basa en el asedio que realizan las empresas hacia
el consumidor para poder estimular la compra. En todas las etapas anteriores la
opinion del consumidor no es tomada en cuenta, es hasta la década de los 90 que

surge la etapa de Marketing.

El objetivo ya no es producir masivamente ni tampoco es vender todo a como dé
lugar, en esta etapa se enfocan los productos en base a las necesidades del
consumidor, es decir que se produce lo que el mercadeo necesita provocando un
incremento en la participacién de los clientes en la produccién de un producto y
también surgen los programas de fidelizacién. Dentro de esta etapa es cuando el
marketing juega un rol importante en la industria, las empresas comienzan a adoptar
un enfoque de marketing social y a utilizar herramientas para poder identificar el
publico objetivo y mejorar la relacion costo-beneficio. En el 2000 se incorpora una

extensidon mas del Marketing la cual va dirigida al mercado digital, por afirmamos
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gue el Marketing estd en un constante proceso de cambio debido a que se

encuentra en funcién de los cambios del consumidor. 2
2.1.3 Surgimiento de las Redes Sociales

El desarrollo de nuevas tecnologias ha cambiado radicalmente la percepcion del
mundo mas alld de lo meramente social. Los medios de comunicacién, de compra-
venta, las relaciones personales y laborales han evolucionado, y con ellos el
mercado y el modelo de marketing, exigiendo comunicacion y feedback constante
entre publico-producto. Se produce el paradigma de los productos gratuitos al
publico, gracias a la financiacion publicitaria (Facebook).

La innovacion va cambiando y es Arpanet (Advanced Research Projects Agency
Network) es donde todo comienza. Esta red no solo es la precursora de las redes
sociales, pero también la abuelita del internet. Esta red permitio el intercambio de
informacion entre instituciones de educacion superior en Norte América y fue una
parte integral del internet hasta la transicion de protocolos TCP/IP. Después,
tenemos el envio del primer email en 1971 y el inicio del Proyecto Gutenberg
(Biblioteca en line gratis) en 1978.

Y es asi como en 1991 la red de internet global se hizo puablica www (World Wide
Web), lo que empezd el internet como lo conocemos hoy. Para 1997, afio en que
se creo SixDegrees, el primer sitio en la historia de las redes sociales, sitio que sigue
abierto hoy en dia. Este sitio se enfoca en que cualquier persona se encuentra a
solo seis pasos, circulos sociales, de la persona mas distante a ellos y que siempre
todos estamos conectados. Aunque se ha considerado que este sitio web fallo
comercialmente en su primer lanzamiento, cimentd las bases de lo que hoy
conocemos como redes sociales.

Una de las principales quejas de los primeros usuarios de las redes sociales era
que después de unirte a una red e incorporar a un amigo a tu red no habia mucho
que hacer. La introduccion de sitios como MiGente, AsianAvenue y Match.com

permitieron a los usuarios crear lazos personales, profesionales y perfiles de citas

2 Renato Mesquita, 2018, Marketing su historia, https://blog.uchceu.es/marketing/wp-
content/uploads/sites/29/2015/01/marketing.pdf
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en linea, pero muchos de estas primeras redes sociales utilizaron una segmentacion
étnica para crear comunidades. Hoy en dia es dificil pensar en un sitio como
Facebook o Twitter exclusivo a un solo grupo social, pero esto no detuvo a las
primeras redes. Lo que es cierto es que sin estas redes no tendriamos Facebook,
Twitter, o Linkedin. Estos sitios, aunque relativamente pequefos, fueron cruciales
en la historia de las redes sociales. Una de las primeras redes sociales que
permitieron el contacto comercial entre empresarios fue Ryze.com se introdujo en
el 2001 como unared para aprovechar las conexiones profesionales de los usuarios.
Curiosamente, el fundador de Ryze mantenia una relacion estrecha con los
fundadores de LinkedIn, Tribe.com, y Friendster. Estos empresarios mantenian la
filosofia de ayudarse mutuamente sin competir entre ellos.

Es también aqui cuando llegamos al arquetipo de la red social, legamos al momento
en que Facebook aparecio en linea. En el 2004 empez6 a aceptar usuarios
pertenecientes a la universidad de Harvard. En el 2005, el afio de la expansion de
redes sociales, Facebook comenzd a admitir a estudiantes de preparatoria lo que
permitié que la plataforma creciera a mas de un billén de usuarios activos diarios.
Pese a que algunas redes sociales se han consolidado como lideres en el mercado,
aun existen muchos retos en esta industria, en especial para mercadologias
digitales. Se puede mostrar que las redes sociales es que siempre estan en cambio,
nuevas redes surgiran cada dia, y cada red nueva tendra una audiencia Unica que

merece/necesita contenido Unico generado alrededor de sus necesidades y deseos.
2.2 MARCO NORMATIVO

Todas las empresas de El Salvador se encuentran en un marco legal, el cual regula
las actividades, sea comercial, industrial o servicios; con el fin de promover el

desarrollo econdémico del pais, tal como se menciona en el siguiente articulo.

Constitucion Politica de la Republica de El Salvador.

Art. 101: El Estado promovera el desarrollo econdmico y social mediante el

incremento de la produccion, la productividad y la racional utilizacion de los
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recursos. Con igual finalidad, fomentard los diversos sectores de la produccion y
defendera el interés de los consumidores.

Art 115: El comercio, la industria y la prestaciéon de servicios en pequefio son
patrimonio de los salvadorefios por nacimiento y de los centroamericanos naturales.

Su proteccién, fomento y desarrollo seran objeto de una ley.

2.2.1 Cdbdigo de Comercio

Art. 1: Los comerciantes, los actos de comercio y las cosas mercantiles se regiran
por las disposiciones contenidas en este codigo y en las demas leyes mercantiles,
en su defecto, por los respectivos usos y costumbres, y a falta de éstos, por las
normas del codigo civil. Los usos y costumbres especiales y locales prevaleceran
sobre los generales.

Art. 2. Son comerciantes: Las personas naturales titulares de una empresa
mercantil, que se llaman comerciantes individuales.

Las sociedades, que se llaman comerciantes sociales.

Se presumira legalmente que se ejerce el comercio cuando se haga publicidad al
respecto o cuando se abra un establecimiento mercantil donde se atienda al publico.
Los extranjeros y las sociedades constituidas con arreglo a las leyes extranjeras
podran ejercer el comercio en El Salvador con sujecion a las disposiciones de este
Cdbdigo y demas leyes de la Republica.

Art. 3: Son actos de comercio: Los que tengan por objeto la organizacion,
transformacién o disolucion de empresas comerciales o industriales y los actos
realizados en masa por estas mismas empresas.

Los actos que recaigan sobre cosas mercantiles. Ademas de los indicados, se
consideran actos de comercio los que sean analogos a los anteriores.

Se agrego el articulo 6 del Codigo de Comercio que hace énfasis para la proteccion
a la pequefia y mediana empresa y dice: “Solamente pueden ejercer el pequefio
comercio y la pequefia industria los salvadorefios por nacimiento y los
centroamericanos naturales, quienes tendran derecho a la proteccion y asistencia

técnica del Estado, en las condiciones que establezca una ley especial’.
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2.2.2 Ley de Fomento, Proteccion y Desarrollo para la Micro y Pequefia
Empresa.

El objetivo de la ley se define en el articulo 1: “La presente Ley tiene por objeto
fomentar la creacion, proteccion, desarrollo y fortalecimiento de las Micro y
Pequefias Empresas, en adelante también denominadas MYPE, y contribuir a
fortalecer la competitividad de las existentes, a fin de mejorar su capacidad
generadora de empleos y de valor agregado a la produccién; promover un mayor
acceso de las mujeres al desarrollo empresarial en condiciones de equidad, y
constituye el marco general para la integracion de las mismas a la economia formal
del pais, mediante la creacion de un entorno favorable, equitativo, incluyente,
sostenible y competitivo para el buen funcionamiento y crecimiento de este sector

empresarial”.

2.2.3 Ley del Sistema de Garantias Reciprocas para la Micro, Pequefia vy

Mediana Empresa, Rural y Urbana.

El objetivo primordial lo detalla el articulo 1 de esta ley: “El propésito de esta Ley es
regular el Sistema de Sociedades de Garantia Reciproca y sus operaciones, para
facilitar el acceso de la micro, pequefia y mediana empresa al financiamiento y a las

contrataciones y adquisiciones publicas o privadas”.

2.2.4 Ley de Marcas y Otros Signos Distintivos

Art. 3. - Toda persona natural o juridica, independientemente de su nacionalidad o
domicilio, puede adquirir y gozar de los derechos que otorga la presente ley.

Art. 4.- Las marcas podran consistir, entre otros, en palabras o conjuntos de
palabras, incluidos los nombres de personas, letras, nimeros, monogramas,
figuras, retratos, etiquetas, escudos, estampados, vifietas, orlas, lineas y franjas,
sonidos, olores o combinaciones y disposiciones de colores. Pueden asi mismo
consistir, entre otros, en la forma, presentacibn o acondicionamiento de los
productos, o de sus envases 0 envolturas, o de los medios o locales de expendio
de los productos o servicios correspondientes. Las marcas también podran consistir
en indicaciones geograficas.
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Art. 56.- Salvo lo previsto en este Titulo, son aplicables a los nombres comerciales
las normas sobre marcas contenidas en esta Ley, en lo que fuere pertinente.

Art. 57.- El derecho exclusivo sobre el nombre comercial se adquiere por su primer
uso publico en el comercio y Unicamente con relacion al giro o actividad mercantil
de la empresa o establecimiento que identifica.

El derecho exclusivo sobre un nombre comercial termina con la extincion de la
empresa o del establecimiento que la usa.

Art. 85.-Para efectos de clasificar los productos y servicios para los cuales se
registraran las marcas, se aplicara la clasificacion internacional de productos y
servicios para el registro de las marcas, de acuerdo con los tratados, convenios o

arreglos administrados por la organizacion mundial de la propiedad intelectual.
2.3MARCO TEORICO

2.3.1 MERCADEO

2.3.1.1 Definicion de Mercadeo

El mercadeo es un conjunto de técnicas que permiten a las empresas o instituciones
la adquisicion, creacion, produccion, distribucién, promocion y ventas de ideas
comerciales, productos sean bienes o servicios de manera que logren satisfacer los

objetivos de ganancias.

2.3.1.1.1 Importancia del Mercadeo en los Negocios

El mercadeo es un proceso mediante el cual se introduce un producto o servicio y
es introducido a los clientes potenciales. Sin mercadeo, el negocio puede ofrecer
los mejores productos 0 servicios en un sector, pero ninguno de los clientes
potenciales lo sabria. Ademas, las ventas se podrian caer y los negocios podrian

tener que cerrar.

Sino se aplica mercadeo en los negocios, los clientes potenciales pueden nunca
estar al tanto de las ofertas del negocio y tu negocio puede no darse la oportunidad

de progresar y tener éxito. El uso de mercadeo para promocionar el producto,
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servicio y empresa ofrece al negocio la oportunidad de ser descubierta por los
clientes potenciales.

Sin mercadeo, tus clientes potenciales pueden nunca estar al tanto de las ofertas
de tu negocio y tu negocio puede no darse la oportunidad de progresar y tener éxito.
El uso de mercadeo para promocionar tu producto, servicio y empresa ofrece a tu

compafiia la oportunidad de ser descubierta por los clientes potenciales.

El mercadeo es importante, esencial en cualquier negocio, pequefio o grande y es
indispensable para que la gente compre bienes/servicios de una forma incesante,

creando rentabilidad y una demanda sostenible para el negocio.
2.3.1.1.2 Beneficios del Mercadeo en los Negocios.

La aplicacion de mercadeo en los negocios genera beneficios a corto y largo plazo,

entre ellos estan:
e Reconocimiento de una Marca:

Mediante la aplicacion del marketing tu marca ganara reconocimiento dentro del
mercado, esto implica que se implantara una marca en la mente de los
consumidores, asegurando que en una proxima compra los consumidores te

prefieran a ti.
e Ganar y Fidelizar Clientes:

El beneficio de fidelizar clientes nos proporciona la seguridad de la intencion de
compra por parte de los clientes, se entiende por esto, como el retorno del cliente

a comprar una misma marca o producto frecuentemente.
e Proporciona Informacion:

Al aplicar mercadeo en los negocios, se puede recopilar mucha informacion
(nombres, direccion, email, teléfono, gustos, etc), con ello conocer las
necesidades, preferencias, gustos de los clientes e incluso ayuda a crear o

modificar el producto, para que asi tenga mayor aceptacion en el mercado.
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e Identificar a los Clientes Reales:

Implica conocer e interactuar con los clientes potenciales (posibles

compradores) asi se evita llegar a personas que jamas compraran el producto.
e Mayores ganancias:

Uno de los objetivos primordiales de todo negocio es obtener mayores
ganancias, y para esto estd el mercadeo, su correcta aplicacion retribuira con
muy buenos beneficios monetarios. Por ejemplo, al relacionar los mensajes
(publicidad) con las necesidades particulares de cada sector, se logra

incrementar el impacto en cada sector.
e Ventaja Competitiva:

El mercadeo a través de sus diferentes herramientas puede lograr que el negocio
posea ventajas competitivas y que se diferencie de las empresas de la
competencia (en la diferencia estd la ventaja). Tener ventaja es tener

superioridad o mejoria de algo respecto de otra cosa.
Aplicacion del Mercadeo en los Negocios.

El mercadeo es una pieza fundamental para cualquier negocio; es decir que es una
regla de atraccion y para adaptarnos a esa regla es importante aplicar el mercadeo
en los negocios.

El marketing ha sido creado para satisfacer las necesidades del mercado a cambio
de beneficios para los negocios, se utiliza para una mejor forma mejor de desarrollo
en los negocios.

Para aplicar el marketing en un negocio se debe investigar el mercadeo con la
infinidad de encontrar y detectar puntos para realizar ventas, a través de la identidad
y el andlisis de necesidades, problemas, deseos, cambios, tendencias y otros...

El mercadeo es una serie de actividades, las cuales pueden ayudar a que en un
negocio se consiga lograr las metas que se ha sefialado a cumplir, pudiendo
adelantarse a las peticiones de los clientes y crear mejores productos y servicios

para la venta en el mercado.
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2.3.2 MERCADEO EN REDES SOCIALES

2.3.2.1 Definicion de Redes Sociales

Las redes sociales son sitios de Internet formados por comunidades de individuos

con intereses o actividades en comun (como amistad, parentesco, trabajo) y que

permiten el contacto entre estos, con el objetivo de comunicarse e intercambiar

informacion.

2.3.2.1.1 Aplicacion del Mercadeo en Redes Sociales

En Redes Sociales: Por social media se entiende todas las plataformas
existentes hoy en dia dentro de la web, donde se pueden intercambiar videos
fotos y archivos, hacer publicaciones e interactuar con nuestros amigos,
familiares y colegas. Asi tenemos una amplia gama de opciones dentro de
social media, entre las redes sociales mas conocidas por su uso prolifico
estan Facebook, que cuenta con millones de usuarios a nivel mundial. Por
otro lado, existe la posibilidad de publicar y compartir videos y fotografias a
través de YouTube e Instagram; igualmente podemos publicar contenidos de
calidad en blogs, compartir nuestros avances de campafia a través de
Twitter.

Video Marketing: El video marketing consiste en utilizar elementos
audiovisuales en redes sociales, para alcanzar los objetivos ya marcados
dentro de tu estrategia de contenidos. Al ser una estrategia, todos los
equipos de una empresa participan en su creacidn para que genere
resultados: ya no solo se enfoca en lo creativo, se trata de que provoque una
conversacion, sea accionable y medible.

Live Streaming: Estar presente para tus clientes en todo momento ha
cobrado mas valor en los ultimos afios gracias a las herramientas de live
streaming. Se trata de una de las formas mas novedosas para promocionar
a la marca, difundir su conocimiento y llegar asi a clientes
potenciales. YouTube, Twitter y Vimeo también son muy utilizadas. Y lo

mejor de todo es que en la mayoria puedes reprogramar una retransmision.
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e Automatizacion del marketing: Ya vimos, analizamos y conocemos por
separado las herramientas mas importantes dentro del marketing digital.
Tener todas estas herramientas trabajando todas al unisono en un mismo
engranaje, como meta Unica de tus estrategias de marketing digital, en un
programa todo en uno. Imagina que podrias establecer una relacion tan

fuerte con tus clientes hasta el punto de acompariarlos en todo el proceso.

2.3.2.2 Estrategias de Mercadeo en Redes Sociales

Marketing de contenido: Es una técnica de marketing que se basa en crear,
publicar y compartir contenidos de interés para tu cliente ideal. Publicaciones de
texto, Publicacion de videos, Publicacion de fotos, Publicacion de videos en vivo
(Live), Actividad de memes y gif animados, el marketing de contenido ayuda en:

e Porque cada vez los usuarios y consumidores se vuelven mas exigentes en
cuanto a sus preferencias

« Porque un buen contenido es capaz de generar conversiones espectaculares

e Porque la gente confia mas cuando ve que hay calidad en lo que se
comparte

Tipo de contenido que se puede aplicar en todo negocio:

¢ Iméagenes: Deben ser imagenes de interés al cliente, que lo que vea capte la
atencién y genere interés por comprar el producto o servicio

e Videos: Un video puede ser buena opcion para ofrecer tus productos, pero
no es bueno exagerar en el tiempo de duracién del video, un minuto es ideal
para que tu publico visualice lo relevante de tu negocio.

e Texto: Un texto no debe ser muy largo, entre menos, es mas, se debe resumir
lo que se quiere demostrar, es da mejores resultados, ya que los clientes se
atreven a informarse y a leer completo el contenido, en cambio si es un texto
largo no lo haran.

e Infografia: Genera infografias faciles de entender y que tengan un
componente viral, es decir que se debe colocar informacion relevante del

producto, como los beneficios que este ofrece.
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Marketing de Interaccién: Consiste en crear y entregar mensajes en el momento
exacto, personalizados. Dar informacion en especifico de un producto. Preguntas

abiertas, Preguntas de siy no.

Para convertir a alguien en una persona que podrian comprar a un cliente valioso,
leal y duradero, es mejor crear grupos de mensajes ligados a perfiles especificos de

compradores para crear una respuesta emocional que los lleve a tomar una accién.

Para entender lo que los clientes quieren, el marketing primero debe revisar sus
comportamientos, no sélo sus datos demograficos. ¢Como interactian con tu
marca? ¢ Con qué temas o productos se relacionan mas? Puedes tomar estos datos
de comportamiento primario al siguiente nivel enlazando datos de terceros a esta

informacion, creando perfiles mas profundos para cada grupo de compradores.

Al manejar la experiencia del cliente para entender los temas que llevan a diferente
comportamiento de clientes, se puede entregar mensajes especificos, imagenes y

llamadas a la accidén que logren los mas altos retornos.

Marketing de Omnicanalidad: Estrategia de marketing que permite la coordinacion
de todos los canales que posee la empresa, para poder atender las necesidades de

sus clientes. Dindmica de seguimiento en diferentes plataformas.

La principal ventaja de la Omnicanalidad que, ademas, en este caso se identifica a
la perfeccidn con el objetivo principal de la iniciativa es la de construir un puente de
comunicacién con el cliente, sin importar tanto por qué medio esta tratando de
conectar con la marca. Ademas, permite generar una experiencia integrada de cara
al usuario, quedando latente el objetivo empresarial de convertir al cliente en el foco

principal de todas y cada una de las actividades.

Campafas con Influencers: Utilizacion de personas influyentes y reconocidas,
para transmitir el mensaje de una marca y llegar a un mayor nimero de personas.

Es importante Identificar la persona adecuada para promocionar tu emprendimiento.

Para elegir un buen influencer para tu negocio debes tomar en cuenta:
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Presta atencion a lo que opinen sus seguidores.

1

2. ¢Qué vas a ofrecer? Debe ser irresistible.

3. Cuida la primera impresion con el influencer.

4. Haz que se logre una participacion activa.

5. Establece relaciones personales y duraderas.
Estrategia de Atencion al Cliente: Se disefian estrategias de atencion al cliente
que hagan crecer al negocio. Es esencial para mantener un proyecto de éxito y
ampliar la cartera de contactos. Conocer esas habilidades ayuda a fidelizar a los
clientes actuales, abriéndose pase entre los competidores. Las medidas que se

pueden tomar son:

Personalizar el trato al cliente: Se debe conocer al cliente y darse a conocer
personalmente, ya sea enviando mensajes directos y personalizados, preguntar que
le parece el producto, conocer que le gustaria que vendieras en tu negocio; se debe
ofrecer un buen servicio. Se deben poner todas las energias en garantizar la
satisfaccion y efectla un seguimiento para garantizar que el producto alcanzé los
resultados esperados, ofrecer la disposicion a continuar la relacién con el cliente

como parte esencial de esta estrategia.

Servicio a Domicilio: Brinda el servicio a domicilio, si no puedes llevar el producto
hasta el cliente, afiliarse con una empresa que se encarga de hacer servicios a
domicilio es una buena opcién, entre ellas puedes tomar en cuenta a “Mandaditos
o Pidelo” que para el emprendedor no tiene ningun costo y genera confianza para

el cliente.

2.3.3 Emprendimiento

Emprendimiento proviene del francés ‘entrepreneur’, que significa pionero,y se
refiere etimolégicamente a la capacidad de una persona de realizar un esfuerzo
adicional para alcanzar una meta, aunque en la actualidad se limita su uso para

referirse a la persona que inicia una nueva empresa o proyecto.
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Un emprendedor es una persona que tiene la capacidad de descubrir e identificar
algun tipo de oportunidad de negocios y en base a ello organiza una serie de
recursos con el fin de darle inicio a un proyecto empresarial; habitualmente suele
entenderse que el emprendedor es aquel que se convierte en creador o fundador
de una iniciativa de negocios o empresarial, individualmente o que actia como
colaborador en unién a otros individuos ayudando a realizarlo.®

Es emprendedor aquel que se propone a practicar lo que es nuevo, buscando
encontrar caminos que lo lleven al éxito con las oportunidades que surgen en el
mercado. El austriaco Peter Drucker (1909 — 2005), conocido como padre de la
administracion moderna, decia: “Si quieres hacer algo nuevo, necesitas dejar
de hacer algo viejo”. Y es precisamente esta la base de un perfil emprendedor.

El espiritu emprendedor sélo existe si alguien decide hacer de manera diferente de
lo que se ha hecho hasta ahora. Un emprendedor puede percibir cuando existe un
problema, un fallo y entiende que se necesita encontrar una solucién para esto, sea

ella cual sea.

Tipos de emprendedores
Existen muchos tipos de emprendedores. No es lo mismo emprender porque
tenemos una idea, por necesidad o porque el azar nos lleva a ello. Son diferentes

tipos de emprendedores con caracteristicas.

e El emprendedor visionario: Es aquél que se atreve con cualquier sector. No
tiene miedo al fracaso y por ello esta constantemente buscando ideas nuevas
con las que emprender. Pasional y vocacional, también es persuasivo y
comunicativo. Puede parecer inestable e inconstante.

e El emprendedor por necesidad: Busca nuevos rumbos para poder gestar un
cambio profesional ya que suele estar insatisfecho con su actual profesion.
También puede ser aquel que necesita una ocupacion y por ello busca

emprender su propio negocio. Suele ser tenaz y constante para buscar un

3 Javier Sanchez Galan, 2019, Emprendimiento (@] Emprendedor
((https://leconomipedia.com/definiciones/emprendedor.html)

32


https://economipedia.com/definiciones/emprendedor.html)

buen plan. Antes de emprender con éxito necesitan desarrollar personalidad
empresarial.

e El emprendedor inversionista: Tiene capital y decide crear una compania. La
rentabilidad de su inversion es su maximo objetivo. Tiene mas miedo al riesgo
y eso puede frenar algunos proyectos.

e El emprendedor que busca oportunidades: Racional y analitico, puede llegar
a ser muy frio y calculador. Aun asi suelen ser muy versétiles.

e El emprendedor por azar: La suerte juega un papel importante en este tipo
de emprendedor. Esta en el lugar adecuado en el momento oportuno. Pero
no le tiene miedo al cambio ni a los contratiempos. Los sabe aprovechar para
emprender.

e El emprendedor especialista: Aprovecha los errores de otros para encontrar
una oportunidad para su negocio. Puede que no tenga una gran idea, pero
si que sabe sacar provecho de los vacios de otras ideas. Como es
especialista en un &rea, suele necesitar de apoyos en otras.

e El emprendedor persuasivo: Perseverante y constante, tiene buenas dotes
comunicativas. Suele contar ya con un prestigio ganado dentro de su sector.
Tiene mucha fe en su proyecto y su persona, lo que hace que los otros
también lo tengan. Puede pecar, no obstante, de no centrarse suficiente en
su objetivo, la empresa.

e El emprendedor intuitivo: Sigue sus impulsos. Tiene empatia y suele saber
escuchar. La pasion es uno de sus principales puntos fuertes y por ello sabe
arriesgar. Pero eso mismo es lo que puede generar una sensacion de vértigo

en los demas.
Caracteristicas de un emprendedor.

a. Calculo de riesgo: Evaluar las alternativas y posibilidades antes de tomar
una actitud. Emprendedor es aquel que piensa en todo lo que se puede ganar
y en todo lo que hay que perder al tomar una decision. Aun corriendo riesgos,

los emprendedores jamas colocan todo lo que tienen a perder, pues saben
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anticiparse a los acontecimientos y estan preparados para enfrentar las
adversidades.

Exigencia: Una caracteristica del perfil de un emprendedor es el
reconocimiento de que, como decia Drucker, “la unica fuente de ingresos es
el cliente”. Por lo tanto, él exige que el trabajo sea hecho de la mejor manera,
en el menor plazo posible y con un costo reducido. Esta siempre en busqueda
de nuevos métodos para mejorar su producto y ofrecer un trabajo eficiente al
cliente. La eficiencia es lo que vence una competencia.

Compromiso: Nunca veras a un verdadero emprendedor dejar de cumplir
algo con que se comprometi6. Cuando asumen un compromiso, los
emprendedores depositan todos sus esfuerzos parallevar a cabo esa
actividad. Ellos son fieles a su palabra y hacen lo que sea preciso para
cumplirla. Es este el compromiso en cumplir lo que anuncian que les
garantiza el éxito.

Planificacién: La planificacion es intrinseca al perfil de un emprendedor.
Drucker afirmaba que “planificacion a largo plazo no trata con decisiones
futuras, pero si con un futuro de decisiones presentes”. Esto significa que un
emprendedor es capaz de entender que todo aquello que se quiere alcanzar
en el futuro depende de las acciones realizadas en el presente. Por lo tanto,
es necesario planear plazos, metas y objetivos con claridad. Emprendedores
no toman actitudes de la noche para el dia. Ellos analizan el momento
adecuado para actuar y los pasos necesarios para alcanzar el objetivo
deseado. Planean cada una de sus acciones, pensando en los resultados
futuros.

Autoconfianza: Al darse cuenta que sus actitudes producen buenos
resultados, los emprendedores comienzan a ganar confianza en aquello que
hacen y en su propia manera de hacer. Con mas confianza, ellos comenzar
a actuar mas y asi a ganar cada vez mas resultados. Basan sus opiniones
en la experiencia que poseen y, confiando en ellas, conquistan también

la confianza de los clientes.
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2.3.3.1 Tipos de Emprendimiento

Pequefias empresas: En estos, el propietario es quien dirige la organizacion,
quiza con un par de empleados a su mando. Son los negocios que podemos
ver en las calles o avenidas de nuestras ciudades y, que son apenas
rentables para sus duefios. Son considerados exitosos si logran mantener
las necesidades basicas de la familia.

Empresas escalables: Su propésito va mas alld de solo producir lo suficiente
para cubrir econémicamente a su duefio. Son concebidos con la idea de
generar grandes niveles de crecimiento gracias a la innovacion y estrategias.
Los negocios tecnoldgicos, relacionados con el desarrollo de softwares y
dispositivos electrénicos es un buen ejemplo de empresa enfocada en el
concepto de escalabilidad.

Organizaciones sociales: En estos, la intencién principal no es generar dinero
o tomar una cuota del mercado. Se trata de generar un impacto en el mundo.
Normalmente son empresas sin fines de lucro y se centran en sectores como
la educacion, derechos humanos, desarrollo humano, salud o medio

ambiente.

Podemos dividir los tipos de emprendimiento segun su nivel de innovacion.

Emprendimientos novedosos: Cuando un emprendimiento se basa en
desarrollar e investigar para crear un producto o servicio innovador, se le
puede catalogar como emprendimiento novedoso. Estos son los que mas
impacto pueden generar de frente a un problema o necesidad del mercado.
Una de sus caracteristicas principales es que, al momento de generarse la
idea innovadora, requieren de mucho capital para lograr desarrollar todo el
proceso de investigacién y luego la puesta en marcha del modelo de
negocios.

Negocios oportunistas: Estos atienden una necesidad especifica en un
momento determinado con una propuesta de negocios disefada
especialmente para esa oportunidad. Lo especial de este tipo de

emprendimiento es que requiere de una gran vision por parte del
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emprendedor para detectar, desarrollar y ejecutar un modelo de negocio que
satisfaga esa carencia del mercado.

e Emprendimientos incubadores: A diferencia de todos los anteriores, estas
ideas permanecen un largo tiempo en investigacion y desarrollo, con el
objetivo de satisfacer una necesidad recurrente dentro de un nicho. Las
grandes empresas usan las incubadoras de ideas para generar suficientes
datos y asegurarse que dicho negocio dara resultados.

e Negocios espejos: No tienen nada de innovadoras, solo se enfocan en sacar
a la venta algun producto que ya existe en el mercado. Un ejemplo muy
simple, podria ser las franquicias, en las que el inversionista o emprendedor
no crea nada, solo compra una licencia o0 marca con un modelo de negocio

gue funcione para adaptarlo de pies a cabeza en otra locacion.

2.3.3.2 Iniciativa de Emprendimiento

Tener iniciativa y emprendimiento es enfrentar flexiblemente situaciones nuevas,
presentar recursos, ideas y métodos innovadores, concretandolos en acciones
tendientes a crear un nuevo orden. Innovar para buscar soluciones diversas en
cualquier ambito de accion es tarea de todos los dias. Iniciar nuevas actividades,
hacer las cosas por uno mismo, asumir responsabilidades, organizar recursos,
vencer obstaculos, perseverar, son todos esfuerzos que requieren de nuestra mejor
disposicion. De lo contrario se imponen las limitaciones y hacen que los mejores
propdsitos no logren producir resultados. Constituyen, por ejemplo, deficiencias de
emprendimiento: la falta de soluciones a problemas importantes; la falta de accion,
una vez que se ha elegido una solucion; los proyectos que se quedan sin realizar,
a pesar de lo importantes que son; y la falta de resultados, una vez que se ha

iniciado la ejecucion. 4

La importancia de la Iniciativa de Emprendimiento

4 Programa de Orientacion de Emprendimiento, Educar Chile, 2017
http://ww2.educarchile.cl/UserFiles/P0029/File/Objetos_Didacticos/TPEmpleabilidad/modulo4/Recursos_con
ceptuales_INICIATIVA_Y_EMPRENDIMIENTO.pdf
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En la vida cotidiana innovar para buscar soluciones diversas en cualquier ambito de
accion es tarea de todos los dias. Iniciar nuevas actividades, hacer las cosas por
uno mismo, asumir responsabilidades, organizar recursos, vencer obstaculos,
perseverar, son todos esfuerzos que requieren de nuestra mejor disposicion. De lo
contrario se imponen las limitaciones y hacen que los mejores propésitos no logren
producir resultados. Constituyen, por ejemplo, deficiencias de emprendimiento la
falta de soluciones a problemas importantes; de accién, una vez que se ha elegido
una solucién; los proyectos que se quedan sin realizar, a pesar de lo importantes
que son; y la falta de resultados, una vez que se ha iniciado la ejecucion.

El proceso de emprendimiento comprende una serie de elementos que permiten
concentrar y materializar el espiritu emprendedor entre estos podemos mencionar:

Ideas de negocio. Emprendedores.

Innovacion. y
Creacion de empresas.

2.3.3.2.1 Ideas de negocio

Una idea de negocio es un plan que puede surgir desde el pensamiento o de otra
forma que al ser ejecutado trae beneficios econdmicos al emprendedor que lo ha
ideado.

Como definir una idea de negocio

Arthur Schopenhauer, fildsofo aleman, decia que un genio es capaz de ver la idea
en los fenémenos de la realidad. Y justo detrads de toda gran idea de negocio se
encuentra la observacion y el estudio de un modo de funcionar del mercado al mas
puro estilo de los cientificos.

Existen fundamentalmente tres tipos de ideas de negocio:

e Idea de alto impacto: Como su nombre lo indica, son aquellas ideas
pensadas para generar cambios sociales o ambientales a gran escala y que
eventualmente representan un factor clave en la macroeconomia de un pais
0, incluso, a escala mundial.

e I|dea de producto: Son esas ideas donde lo que piensas fabricar es una
solucion practica per se para el consumidor que, como evidencia Camargo,

“no siempre coincide con el usuario final ideal”.
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e |deade servicio: El valor agregado de este tipo de ideas se centra en dar una
asistencia y atencion directa a un problema mediante metodologias
especificas aplicables por el factor humano o bien, por medio de tecnologias
inteligentes. °

Todo proyecto de empresa se desarrolla en torno a una idea, que surge como
consecuencia de la deteccion de una oportunidad de negocio. El surgimiento de la
idea para crear una empresa varia en funcién de las circunstancias de cada
persona/personas. Son muchos los factores que pueden llevar a una persona a
inclinarse por un negocio concreto.

Caracteristicas Basicas de una Buena Idea de Negocio

La ardua tarea de identificar las buenas ldeas de Negocio y diferenciarlas de las
malas puede simplificarse si analizamos si el proyecto en cuestion cumple con la
serie de requisitos que ya nombramos en los parrafos anteriores:

v Tiene que ser viable tanto a corto como a largo plazo.

v Cuenta con un valor agregado, es decir, ofrece algo que no tiene la
competencia.

v Satisface las necesidades del consumidor.

v Valora la dimension del mercado y la competencia.

Tras estas pautas dadas ya se podra distinguir con mayor facilidad qué ideas de
negocio se deben desechar y qué otras pueden considerar para transitar el camino
emprendedor. A partir de la eleccién que se haga, ya pueden empezar a pensar en

desarrollar un Plan de Negocio para su empresa.

2.3.3.2.2 Innovacion

Innovacion es una accion de cambio que supone una novedad. Esta palabra

procede del latin innovatio, -Onis que a su vez se deriva del término innovo,

M

are“hacer nuevo”, “renovar”, que se forma con in- “hacia dentro” y novus “nuevo”.

® José Roberto Pulido,2018 Como definir un negocio, https://www.entrepreneur.com
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La innovacién se acostumbra a asociar con la idea de progreso y busqueda de
nuevos métodos, partiendo de los conocimientos que le anteceden, a fin de mejorar
algo que ya existe, dar solucién a un problema o facilitar una actividad.

La innovacidén es una accion continua a lo largo del tiempo y abarca diferentes
campos del desarrollo humano.

Entre otros términos que tienen un significado similar y se pueden emplear como

sinénimo estan adelanto, invento, reforma, renovacioén, entre otros.

Hay una forma de innovacion consistente en la mejora de la gestion empresarial con
nuevos procedimientos, utilizacion de una tecnologia, automatizacion, mejorando la
calidad, definiendo nuevas formas de satisfacer al cliente, son sélo algunas ideas
de lo que puede ser y conseguir la innovacion que ayuda a las empresas a crecery

ser mas competitivas.

Existen muchos tipos innovacién, pero de manera empresarial, es la que garantiza

la permeancia de satisfaccion de necesidades y deseos

Innovacion empresarial

En el mundo empresarial la innovacion es uno de los elementos que se tienen en
cuenta a la hora de tener éxito comercial. El concepto de innovacion empresarial
puede hacer referencia a la introduccion de nuevos productos o servicios en el
mercado y también a la organizacion y gestion de una empresa.

En ocasiones los productos o servicios comercializados no suponen un cambio en
si, ya que la novedad puede consistir en un nuevo enfoque a productos ya
existentes. La innovacion empresarial puede suponer una renovacion de productos
o de la propia empresa, generalmente actualizdndose a las demandas del mercado.
En muchos casos, el éxito de una empresa depende del grado de innovacion,

debido a que esta caracteristica puede ser el rasgo distintivo que le haga tener éxito.

¢,Qué es una oportunidad de negocio innovadora?
Oportunidad de negocio hace referencia a la ocasién u oportunidad para comenzar
una idea empresarial, adentrarse en un nuevo sector laboral o el lanzamiento de un

nuevo producto en el mercado.
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Identificar complicaciones: las oportunidades de negocio también apareceran con la
deteccion de necesidades a raiz de problemas en el dia a dia de las personas.

2.3.3.2.3 Emprendedores

Los jovenes se caracterizan por ser innovadores y todavia no saben que "eso no se
puede hacer", sino que, por el contrario, buscan siempre nuevas soluciones y
nuevas areas de oportunidad. Hay que nombrar a algunos jovenes que
emprendieron en la universidad y que tienen hoy grandes fortunas, tales como el
ahora 2do hombre més rico del mundo, Bill Gates, o los fundadores de Google o
de Yahoo.

En El Salvador, el emprendimiento de los estudiantes universitarios se ve apoyado
por organizaciones no gubernamentales, debido a que ningun gobierno ha aportado
la ayuda necesaria a este sector, que cada vez crece mas, a causa de la escasez
de empleos en el pais, el departamento con mas alto nivel de emprendimiento es
San Salvador, y la respuesta es un poco obvia en cuanto a temas de consumo,

abastecimiento de productos, seguridad, entre otros.

En la Facultad Multidisciplinaria Oriental de la Universidad de El Salvador muchos
jovenes estudiantes han sido participe del emprendimiento juvenil creando sus
propias empresas que poco a poco con ayuda de las redes sociales ahora en dia
se han convertido en grandes empresas, asi el ejemplo de Delmy Romero, con la
boutique ESCAPARTE la cual empez6, mostrando productos por redes sociales y
luego haciendo entregas en la universidad, también CHASING tienda de ropa para
chicos y chicas la cual empezé de la misma manera sus fundadoras son dos chicas
Nieves Villaherrera y Jennifer Sorto , las dos ahora en dia cuentan con mas de 2
tiendas nivel nacional convirtiéndose asi empresas desarrolladas, sin dejar atras se
tiene también el emprendimiento de Ramon Turcios el cual creo SUGART una

empresa gue se encarga de una amplia gama de reposteria. ©

® Margarita Salguero, Bolsa de trabajo, 2018 https://www.laprensagrafica.com/revistas/Perfil-Escaparate.-
Moda-juvenil-con-impulso-migueleno--20180214-0032.html
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2.3.3.2.4 Creacion de Empresas

El proyecto de creacion de una nueva empresa va ligado cada vez mas al concepto
de emprendimiento, debido especialmente a que en el entorno global que nos
situamos, con gran competencia y con entorno tecnolégico que evoluciona a gran
velocidad, lo que exige cada vez mas una vision mas "emprendedora” que

"empresarial" el andlisis y puesta en marcha de un proyecto.’

La creacion de una empresa necesita estructurar una serie de recursos materiales,
humanos y econdémicos de cara a la consecucion de una serie de objetivos
establecidos por los emprendedores en la puesta en funcionamiento de su actividad.
Para ello, se recurre generalmente al desarrollo de un plan de empresa o plan de
negocios.

Los elementos imprescindibles para crear la empresa

e Tener un producto o un servicio: la consideracién a realizar inmediatamente
es si el producto o servicio que se ofrece aporta alguna innovacién en
relacion a los que ya existen en el mercado que lo convierta en superior a los

ojos de los consumidores.

e Tener recursos: es frecuentemente una de las barreras mas dificiles que hay
que franquear en el momento de crear una empresa. Disponer de un local,
de unas méaquinas, de unos medios de transporte o de materias primas son
elementos fisicos imprescindibles para poder fabricar un producto u ofrecer
un servicio.

e Tener un equipo humano: el equipo humano, bajo la direccién del
emprendedor, ha de actuar como el motor del proyecto: disefiando los
productos, buscando los clientes y movilizando los recursos necesarios para

la puesta en marcha de la empresa.

Existencias de nuevos negocios.

7Lépez, 2011, creacion de empresas ((http://descuadrando.com/Creaci%C3%B3n_de Empresas))

41


http://descuadrando.com/Creaci%C3%B3n_de_Empresas

Continuamente aparecen nuevos tipos de negocio o la actualizacién de otros mas
tradicionales, que tienen que adaptarse a los nuevos tiempos para lograr sobrevivir.
Las posibilidades del entorno digital a la hora de montar un negocio, entre otras
cuestiones, han logrado que los jovenes empiecen a pensar en el emprendimiento
de otro modo y buscar negocios rentables .

Una forma competitiva de iniciar un negocio exitoso, es adelantarse a las
situaciones futuras del consumidor, y aprovechar las tendencias de nuevos
negocios.

El desarrollo tecnoldgico y la generalizacion de internet y sobre todo de los
smartphones han cambiado la forma de realizar casi todas las actividades
profesionales o de la vida personal, afectando directamente a los patrones de
consumo Yy gasto de empresas y personas por todo el planeta y aportando una
enorme mejora en los procesos de gestion de la informacion. Y creando, claro est4,
excelentes oportunidades de negocios con futuro, rentables y en auge.

Internet

En la historia de la humanidad, internet ha supuesto en unos pocos afios un salto
cultural sin precedentes en la generacion y acceso a informacién de todo tipo
gracias a su digitalizacion en multiples formatos: fotografia, musica, television, video
y documentos.

Un salto de un calibre muchisimo mayor que el que aportd la invencion de la
imprenta y que ha generado nuevas formas de relaciones personales y laborales y
esta provocando el mayor cambio cultural y de estilo de vida de la historia de la
humanidad.

Las tendencias que en 2019 y en los proximos afios marcaran la evolucion de
internet y la aparicion de nuevos negocios con futuro seran las mismas que vienen
protagonizando el ultimo afio, es decir, la robdtica y la inteligencia artificial.

Social Commerce: la evolucion natural del comercio electronico incorporando el
elemento social, en el que las recomendaciones, especialmente de influencers,
amigos y familiares, son un gran refuerzo para conseguir ventas. Entre las
estrategias de marketing para e-commerce destaca el instant commerce en el que

el cliente exige que su experiencia de compra sea rapida e instantanea.
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2.3.3.3 Desarrollo de Negocios

Se debe tener la capacidad de crear oportunidades que conlleven al crecimiento del
negocio, adelantdndose incluso a los movimientos del mercado. Ir un paso mas

adelante. Es lo que define un buen desarrollo de negocio.

2.3.3.3.1 Definicion de Desarrollo de Negocio

El desarrollo de negocio se refiere a la gestion multidisciplinar para la definicion de
productos y servicios, encaminada a reforzar su comercializacién. Definicion de
nuevas oportunidades, creacion de necesidades y disefio de una estrategia de

alianzas.

En este sentido, el responsable del desarrollo de negocio define de qué forma debe

evolucionar el negocio para no estancarse, para seguir creciendo.

Es muy comuan confundir el desarrollo de negocio con marketing o con ventas. Pues
es importante saber que, aunque debe existir una estrecha relacion entre ellas, se
trata de areas totalmente diferenciadas, donde cada una posee sus propias
funciones. Digamos que desarrollo de negocio va delante del resto de las areas
definiendo las estrategias para el progreso del negocio, aprovechando las
oportunidades del entorno o creandolas, asi como estableciendo las relaciones

necesarias con entes externos.

2.3.3.3.2 Negocios Formales e Informales

Las funciones y responsabilidades en una compariia forman parte de la estructura
de la misma. Pero, ademas, se forman otros grupos Yy relaciones informales que

también influyen en su funcionamiento.

La organizacion formal de las empresas esta basada en la division del trabajo
establecida y aprobada por la gerencia de la compafiia. Este tipo de organizacion
es la que se encuentra por escrito en el organigrama y los documentos de la

empresa.
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Por otro lado, tenemos la organizacion informal, que se refiere al conjunto de
actividades y unidades econdmicas productivas que se realizan al margen de la ley
y que no cumplen con las diversas disposiciones que establece los niveles de

gobierno.

Al menos siete de cada diez salvadorefios siguen ocupandose en actividades
econdémicas informales; es decir, en aquellas que no tienen acceso a seguridad
social (asistencia médica ni pensiones), sefal6 la Fundacion Salvadorefia para el
Desarrollo Econémico y Social (Fusades).

En su ultimo Informe de Coyuntura Social 2017-2018, el tanque de pensamiento
recordd que la economia salvadorefia enfrenta cada vez mas dificultades para
absorber la fuerza laboral. En 2017, solo 27.6 % de la poblacién econbmicamente
activa (que tiene trabajo o lo busca activamente) tenia un trabajo con las

condiciones de uno formal.

La informalidad es un fendbmeno que aqueja a la economia a nivel global. Es la
organizacidbn que emerge espontanea o naturalmente entre las personas que
ocupan posicion en la organizacion formal y a partir de las relaciones que establecen

entre si como ocupantes.

2.3.3.3.3 Etapas del Desarrollo de Empresa

Después de haber definido Desarrollo de Negocio, es el momento de ponernos en
marcha. Como en cualquier largo viaje es necesario planificar una serie de etapas

y estas son las principales:

e Conocer profundamente el mercado y el producto

e Estudiar oportunidades de negocio

e Iniciar contactos comerciales

e Disefar la estrategia de desarrollo de nuestra empresa
e Estudio de Viabilidad (Plan de Negocio)

e Negociacion y aprobacion final

e Puesta en marcha del proyecto

e Traspaso al equipo de operacion
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2.3.3.3.4 Identificacion de Oportunidades de Negocios

Encontrar oportunidades de negocio no siempre requiere una idea totalmente
innovadora que se diferencie radicalmente de lo que ya existe en el mercado. Esto
es a veces muy complicado de visualizar y generalmente incrementa los riesgos de
emprender un negocio.

Claves para detectar oportunidades de negocio

e Andlisis de la competencia: Realizar un analisis de la competencia para
saber qué esta haciendo y como puede ofrecerte claves para definir nuevas
oportunidades de negocio.

e Detectar cambios en la sociedad: Loscambios en la cultura del
consumo pueden ser una excelente situacion para detectar nuevas
oportunidades de negocio.

¢ Nuevas leyes: Al igual que en el caso anterior, poner el punto de atencién en
los cambios de la legislacion vigente, de las tendencias demograficas,
el desarrollo de ciertos sectores.

e |deas del exterior: Las ideas de negocio que funcionan en el extranjero son
otra oportunidad para detectar necesidades que existen en el mercado.

La identificacién de oportunidades de negocio supone el comienzo de la actividad

emprendedora.
2.3.3.3.5 Disefio de Estrategias de Negocios

Proceso a través del cual la empresa define las diferentes alternativas u opciones
estratégicas de que dispone. Corresponde a una de las fases del proceso de la
formulacion estratégica, que es posterior al diagndstico estratégico y anterior a la
evaluacion y seleccion de estrategias.

Surgen diferentes alternativas u opciones estratégicas que la empresa

posteriormente evaluara.

1. Donde va a competir la empresa: La empresa debera determinar cuales son
las actividades o negocios a los que se va a dedicar (cartera de productos/

servicios), asi como su ambito geografico de actuaciéon (mercados).
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2. Argumentos que va a utilizar la empresa: Determinacion del argumento
competitivo a utilizar (en costes o en diferenciacion) para cada uno de los

negocios a los que se dedica la empresa.

3. Modalidades de desarrollo que se van a ejecutar. Eleccion de las
modalidades de desarrollo estratégico a ejecutar por parte de la empresa.

2.3.3.3.6 Seleccion de Estrategia de Negocios

Estrategia es un plan de accién para que la compafiia avance hacia una posicion
de negocios atractiva y desarrolle una ventaja competitiva; Pasos para seleccionar

la estrategia mas apropiada.

Paso 1. El concepto de estrategia: “Estrategia es un plan de accién para que la
compafiia avance hacia una posicion de negocios atractiva y desarrolle una ventaja
competitiva sustentable

Paso 2. Nivel de la estrategia: En segundo lugar, se tiene que definir en qué nivel
de la organizacion se va a aplicar la estrategia y a quiénes va a implicar, cuando se
habla de niveles se tiene que detallar cuales son.

Paso 3. Pensamiento del estratega: El tercer paso vital para la adecuada
seleccidén de estrategias es como debe pensar el estratega, tendra que “tener el
claro entendimiento del caracter particular de cada elemento en la coyuntura dada,
y la capacidad de reestructurar estos elementos de la forma mas adecuada
buscando un objetivo el cual nos permitir4 llegar a la visién de la organizacion.
Paso 4. Valoracion de la estrategia: Finalmente el dltimo paso, para evaluar y

comparar estrategias formuladas se debe desarrollar la valoracion de la estrategia.?

2.3.3.3.7 Las Redes Sociales mas Utilizadas

e Facebook: Comenzamos con la red social mas utilizada en el mundo. Esta

red social es muy atractiva porque es facil de usar, interactuar con otros

8 Thompson y Strickland , resumen del libro administracion estratégica,
http://www.ucipfg.com/Repositorio/ MAP/MAPD-
02/UNIDADES_DE_APRENDIZAJE/UNIDAD_2/LIBRO_2/DOCUMENTOS/ResumenThompson%20&%
20Strickland.pdf

46



usuarios y permite varios tipos de formatos como video, imagen o texto.
Aungue en el dltimo afio se ha visto bastante afectada debido al escandalo
de la proteccion de datos.

Twitter: Se ha ganado popularidad por crear sus tweets con soélo 140
caracteres. Se considera como un servicio de microblogging y como una red
social que ha conquistado a sus 328 millones de usuarios activos, y quienes
pueden crear y leer tweets de los followers.

Youtube: La plataforma de videos youtube, es la tercera red social mas
usada, se debe sobre todo por su gran capacidad de interaccion con otras
redes y el boom de los influencers o Youtubers.

Instagram: En cuarta posicion y siguiendo muy de cerca a las tres redes
anteriores, Instagram se abre paso entre los mas jovenes que la consideran
la red social mas importante y relevante.

LinkedIn: Y por ultimo LinkedIn, a diferencia de las ultimas redes LinkedIn
no tiene tanta notoriedad entre los mas jovenes, pero tampoco es una de sus

prioridades. La red social LinkedIn busca un perfil mas profesional.

2.3.3.3.8 Beneficios de las Redes Sociales

Comunicacion continua: Las redes sociales rompen con las limitaciones
del tiempo y espacio. Las personas ya no tienen que estar presentes
fisicamente en un mismo lugar para mantener una conversacion en tiempo
real.

Mejora habilidades sociales: Las redes sociales también tienen como
ventaja que permiten la socializacidbn permanente con personas cercanas y
nuevas. Este contacto constante con otras personas en linea facilita que la
gente se conozca y pruebe, mejorando constantemente sus habilidades
sociales. No son pocos los que se muestran mas confiados.

Bajos costos de marketing y publicidad: Este es otro de los mejores
beneficios de las redes sociales. Para las empresas son una gran
oportunidad para promocionar sus productos y servicios de manera gratuita,

reduciendo los costos finales de marketing.
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e Viralidad de contenidos: Por su caracteristica social, la viralidad es quiza
uno de los mejores beneficios de las redes sociales. Una buena campafa
puede activar el “boca a boca”, logrando que sean los mismos usuarios los
que se preocupen por difundir los contenidos entres sus redes, en una
cadena que incrementa exponencialmente la exposicion de la marca,
exactamente como la reproduccién de un virus.

e Interactividad: Las redes sociales representan el espiritu de laweb 2.0y su
lenguaje multimedia. Es decir, la posibilidad de incluir en los contenidos

elementos como imagenes, audios, videos, animaciones y efectos.

2.3.3.3.9 Ventajas y Desventajas de las Redes Sociales

Ventajas de usar las Redes Sociales:

Ayuda a establecer relaciones personales: Con una presencia activa en redes
sociales se crean conversaciones prolongadas y amistosas con tus contactos.

El contenido social puede ser reutilizado y redistribuido: Pertenecer y participar
en varios grupos de redes sociales es relativamente sencillo, por lo que puedes
llevar contigo tu contenido y reutilizarlo, adaptandolo en cada grupo al objetivo

del mismo y a las personas que lo utilizan.

Desventajas de las Redes Sociales

No funciona sin contenido: La estrategia de creacién y difusion de contenido es
bésica. Articulos, videos, memes, infografias, comentarios, son necesarios y hay
que generarlos con frecuencia.

El éxito se consigue solo a largo plazo: Salvo excepciones (famosos y gurus),
tus perfiles sociales y sitios de contenido no generaran mucho trafico desde un
principio.

El contenido expira rapido: En los buscadores, el contenido y su pagina que lo
alberga, suele permanecer indexado de forma permanente.

Es necesaria una monitorizacion intensiva: Por cada perfil es necesario
estar vigilante, para detectar menciones, nuevos comentarios, preguntas,
hay herramientas para controlar esas reacciones sociales, pero es un trabajo

duro atender a cada una de ellas a diario.
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2.3.3.3.10Social Media Plan

Es un término usado ampliamente para mencionar los sitios que proveen acciones
sociales radicalmente diferentes a como se realizaban a inicios de internet. Este
meétodo innovador permite generar mayor interaccion entre los usuarios de redes

sociales con forme a las empresas. °

Segun el autor Rubén Mafez, es necesario seguir una serie de pasos para
emprender negocios en redes sociales.
La primera parte, esta formada por un andlisis de la estrategia del negocio y de sus
competidores. Tiene el propdsito de conocer con lo que cuenta el emprendedor para
iniciar un negocio, hacer un analisis de las condiciones, capacidades y recursos que
se deben considerar para el inicio de cualquier proyecto; todo emprendedor debe
tener en mente sus vias de ingreso y la ventaja competitiva en que se encuentra.
Los elementos que deben considerarse son:

v" Modelo de negocio

v" Meta del proyecto

v Analisis de la competencia

v Analisis FODA

La segunda parte: Consiste en Crear la estrategia de redes sociales, en base al
andlisis previo que se realiza. Es la planificacion de todas las acciones que se llevan
a cabo en los sitios sociales para alcanzar los objetivos marcados.
Los elementos que deben considerarse son:
v Definir publico objetivo
Definir recursos

v
v" Eleccion de las redes sociales
v Establecer estrategias

v

Determinar objetivos

® Social Media, 2015. https://marketing4ecommerce.mx/que-es-social-media-marketing-definicion-y-
tendencias/
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La tercera parte: Ejecucion de las estrategias en redes sociales. Consiste en las
estrategias y acciones que van a formar parte de tu plan, siendo necesario que
conozcas el tiempo que se necesita para lograr de forma Optima tu guia de
implementacion de estrategias de mercadeo en redes sociales.
Los elementos que deben tomarse en cuenta son:

v' Acciones

v" Programacioén- Tiempo

v' Costos

v Implementacién de estrategias
Como ultimo, la Evaluacion de los Resultados, se encarga de dar a conocer si
todas las actividades que se realizaron dan resultados positivos para el negocio,

porque de lo contrario significa que algo se esta haciendo mal.*°

2.3.3.4 Marketing Mix

Este tipo de analisis es un clasico dentro de los estudios de marketing en las ultimas
décadas, desde que McCarthy plante6 este modelo en 1960 y defini6é estas cuatro
variables como las tradicionales para las compafiias a la hora de estudiar su propio
funcionamiento y plantearse metas u objetivos. Su profundo estudio y combinacion
seran la clave para las posteriores decisiones de la empresa en la busqueda de

futuros retos comerciales.

Gracias a su simplicidad, este modelo es considerado un instrumento esencial para
las empresas de todo el mundo a la hora de plantear operaciones, tacticas de

marketing y cumplir los objetivos de las mismas.

Elementos del Marketing Mix

El Marketing Mix engloba cuatro variables o elementos: producto, precio,

distribucion y promocion. Esta estrategia también es conocida como “mezcla

10 Desarrollo de etapas para emprender Ruben Mariez, 2017, https://rubenmanez.com/guia-plan-social-media-
marketing/
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comercial” o las “4P’s”, debido a su origen anglosajén (price, product, place,

promotion).

Precio (Price): Es la variable que ayuda a entender y posicionar el nivel de
competitividad de la empresa. Las estrategias de liderazgo en costes o de
diferenciacion justifican el precio elegido y significa si buscamos el volumen
de ventas o el margen de beneficio.

Producto (Product): Aqui se explica la necesidad que se trata de satisfacer
en el consumidor y los servicios relacionados que puedan ser necesarios
para el disfrute del producto, los cuales mejoran y afladen valor al producto,
como por ejemplo, el servicio post-venta, la garantia o el servicio técnico.
Distribucion (Place): Engloba las fases y canales que atraviesa el producto
hasta que llega al consumidor; es decir, desde su produccion hasta su
almacenaje y transporte.

Promocién (Promotion): La actividad que la empresa desarrollara para que
su producto llegue al maximo numero de clientes del amplio publico, o del
segmento al que se dirija, y aumentar sus ingresos. Aqui es donde se situaria
lo que todos entendemos por labores publicitarias o de difusion comercial.
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2.4MARCO CONCEPTUAL

Emprendimiento: Es la actitud y aptitud que toma un individuo para iniciar
nuevo proyecto a través de ideas y oportunidades. La palabra emprendimiento

es de origen francés entrepreneur que significa 'pionero’

Mercadeo: Segun Philip Kotler, el mercadeo consiste en un proceso
administrativo y social gracias al cual determinados grupos o individuos
obtienen lo que necesitan o desean a través del intercambio de productos o

Servicios.

Gastos: es la utilizacibn o consumo de un bien o servicio a cambio de una
contraprestacion, se suele realizar mediante una cantidad saliente de dinero. Es
decir, cuando tenemos un gasto, lo que hacemos es realizar una transaccion

enviando dinero a cambio de recibir un bien o servicio.

Redes sociales: Son sitios de Internet formados por comunidades de individuos
con intereses o actividades en comun (como amistad, parentesco, trabajo) y que
permiten el contacto entre estos, de manera que se puedan comunicar e

intercambiar informacion.

Estrategia: Es un plan para dirigir un asunto. Una estrategia se compone de
una serie de acciones planificadas que ayudan a tomar decisiones y a conseguir
los mejores resultados posibles.

Innovacion: Son todas aquellas transformaciones que introducen originalidad
y novedad, suele desarrollarse con mayor frecuencia en el contexto econémico,
sobre todo cuando las empresas implementan nuevos productos o servicios que
llegan a ser exitosos dentro del mercado, prevaleciendo en él a través de la

publicidad.

Segmentacion de mercados: La segmentacién de mercado divide un mercado

en segmentos mas pequefios de compradores que tienen diferentes
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necesidades, caracteristicas y comportamientos que requieren estrategias o
mezclas de marketing diferenciadas.

Plan de negocios: Un plan de negocio es una declaracion formal de un
conjunto de objetivos de una idea o iniciativa empresarial, que se constituye

como una fase de proyeccion y evaluacion.

Anélisis FODA: Es una herramienta de estudio de la situacién de una empresa,
institucion, proyecto o persona, analizando sus caracteristicas internas y su

situacion externa en una matriz cuadrada.

Posicionamiento: es una estrategia comercial que pretende conseguir que un
producto ocupe un lugar distintivo, relativo a la competencia, en la mente del

consumidor.

Community manager: Es el encargado o responsable de la comunidad en
linea, es la persona encargada de sostener, acrecentar y, en cierta forma,
defender las relaciones de la empresa con sus clientes en el ambito digital,
gracias al conocimiento de las necesidades y los planteamientos estratégicos

de la organizacion y los intereses de los clientes.

Desarrollo de negocios: Se refiere a la gestion multidisciplinar para la

definicién de productos y servicios, encaminada a reforzar su comercializacion

Marca: Es cualquier signo o combinacion de signos visualmente perceptibles
que, por sus caracteres especiales, sirva para distinguir claramente los
productos o servicios de una persona natural o juridica, de los productos o

servicios de la misma clase o naturaleza, pero de diferente titular.

Comercializacién: La comercializacion es el conjunto de las acciones
encaminadas a comercializar productos, bienes o servicios. Estas acciones o
actividades son realizadas por organizaciones, empresas e incluso grupos

sociales.
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Planificacién: Es un proceso en el cual, los ejecutivos estudian
anticipadamente los objetivos y las acciones a tomar, apoyandose en métodos,

planes o por medio de la légica.

Promocion: es un término que hace mencion a la accion y efecto de promover.
Este verbo, por su parte, refiere a iniciar o impulsar un proceso 0 una cosa,;
elevar a alguien a un cargo o empleo superior al que tenia; o tomar la iniciativa

para realizar algo.

Mercado potencial: aquel publico que no consume tu producto, pero que tienen
0 pueden llegar a tener la necesidad de consumirlo. Parte de ese mercado
satisface sus necesidades comprandole a tu competencia, esto no quiere decir

gue en algun momento puedan comprar otra marca.

Creacion de negocios: Iniciativa, y puesta en marcha de un proyecto;
actualmente la creacion de negocios va ligada con el emprendimiento, la
tecnologia e innovacion, asi mismo en cubrir necesidades que aun no han sido

cubiertas.

Motivacion: Hace referencia a la fuerza que hace que los individuos o los
grupos de individuos se esfuercen por alcanzar una meta. Esta fuerza nace de
un conjunto de valores y necesidades personales que son muy diferentes para

cada persona.

Ideas de Negocios: La idea de negocio es el producto o servicio que quiero
ofrecer al mercado. El medio para atraer a la clientela y obtener asi beneficio

econdmico.

Macroeconomia: Estudia la ley de oferta y demanda desde un punto de vista
agregado, es decir, la oferta agregada de bienes y servicios de un pais y la

demanda agregada, como el consumo total de un pais.
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Habilidad: Es la aptitud innata, talento, destreza o capacidad que ostenta una
persona para llevar a cabo y por supuesto con éxito, determinada actividad,

trabajo u oficio.

Comprador potencial: Es toda aquella persona que puede convertirse en
determinado momento en comprador, porque poseen el perfil adecuado, porque

disponen de los recursos econdémicos u otros factores.

Valor agregado: Es la caracteristica extra que un producto o servicio ofrece
con el propdsito de generar mayor valor, dentro de la percepcion del

consumidor.

Competencia de negocios: Situacion de empresas que rivalizan en un
mercado ofreciendo o demandando un mismo producto o servicio 0 que se

dirigen al mismo mercado.

Actividad comercial: Proceso o la accién que lleva a cabo un sujeto o una
institucion, por lo general como parte de sus funciones o tareas habituales.
Comercial, por su parte, es aquello vinculado al comercio (las operaciones de

compra y/o venta de productos y servicios).

Social Media Marketing se refiere al proceso de ganar trafico o atenciéon a
través de sitios de Social Media. Es un término usado ampliamente para
mencionar los sitios que proveen acciones sociales radicalmente diferentes a

como se realizaban a inicios de Internet.

Trafico web: Es la cantidad total de datos que se envian y reciben a

consecuencia de la actividad de los usuarios en una pagina web.

Formalidad de negocios: Es el proceso que llevan a cabo las empresas para

incorporarse a la economia formal.

Publicacidn: Accién que consiste en hacer del conocimiento general del puablico

determinada informacion.
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Sorteo: Es la accién y resultado de sortear una cosa u objeto, brindando
entretenimiento a las personas que participan en ellas, para que tengan la
oportunidad de obtener importantes premios, la cual se realiza de manera

aleatoria.

Influencer: Es una persona que cuenta con cierta credibilidad sobre un tema
concreto, también puede ser una persona reconocida por la sociedad, ya que
generalmente cuentan con una gran cantidad de “seguidores” en sus perfiles

sociales.

Fanpage: El término al ser traducido al espafiol quiere decir pagina de fans, y
no es otra cosa que una pagina web que ha sido diseflada por personas que

desean emprender algin negocio a través de la red.

Memes: Son imagenes sacadas de contexto, generalmente acompafada por
una frase, cuyo objetivo es hacer una broma sobre algo, funcionar como

equivalente a un comentario gracioso.

Smartphone: Pertenece a la lengua inglesa y hace referencia a aquello que, en
nuestro idioma, conocemos como teléfono inteligente. Se trata de un teléfono
celular (mévil) que ofrece prestaciones similares a las que brinda una

computadora (ordenador) y que se destaca por su conectividad.

Hashtag: Es un término asociado a asuntos o discusiones que desean ser
indexadas en redes sociales, insertando el simbolo de numeral (#) antes de la
palabra, frase o expresién. Cuando la combinacion es publicada, se transforma
en un hyperlink que lleva a una pagina con otras publicaciones relacionadas al

mismo tema.

KPI (Indicador Clave de Rendimiento): Son los indicadores que se definen
como necesarios para valorar la efectividad de las acciones, ya que las
cuantifican y evaltan, y dan el resultado si las acciones que se han puesto en

marcha para conseguir los objetivos del negocio son un éxito o no.
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GIF: Son una secuencia de imagenes fijas 0 animaciones que se repiten sin
detenerse. Se trata de una sigla (GIF) que alude a la expresion inglesa Graphics
Interchange Format, que traducido a nuestro idioma, significa “Formato de
Intercambio de Graficos”, siendo relevantes en las redes sociales, por captar la
atencion de los usuarios.
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CAPITULO lIl METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
3 TIPO DE ESTUDIO

Dados los objetivos que el estudio pretende alcanzar, la investigacion se llevo a
cabo de diferentes formas y profundizando en cémo son o el porqué de las cosas.

En este sentido se aplicaron los siguientes tipos de investigacion:

3.1.1 Investigacion Exploratoria

Se explor6 el tema del mercadeo en redes sociales para emprender negocios, que
nos permita conocer aspectos concretos del uso de dicha estrategia, y analizar los

patrones de uso para finalmente poder explicar los resultados.

3.1.2 Investigacion Descriptiva

Con esta investigacion se describe de manera completa el mercadeo mediante el
uso de las redes sociales, como opcién para emprender negocios, establecer como
funcionan los negocios en las plataformas virtuales, la utilizacion y ventajas al

aplicar esta estrategia.

3.1.3 Investigacion Explicativa

Esta investigacion explica las causas y consecuencias que conducen a los jovenes
estudiantes a optar por el emprendimiento de negocios a través de las redes

sociales.
3.2UNIVERSO

Se tienen dos poblaciones: La poblacién inscrita en la Facultad Multidisciplinaria
Oriental de la Universidad de El Salvador, que corresponde a 6,842. Estudiantes. Y

la poblacion de emprendedores en redes sociales que corresponde a una persona.
3.3 MUESTRA

Para la muestra, se aplica la formula del muestreo para poblaciones finitas.
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3.3.1 Muestra para Estudiantes Universitarios.

Para el presente estudio se manejaron las siguientes restricciones:
N : 6,842

P:05
Q:05
E : 5% = 0.05

Nx Zaz (P)(Q)

Z:1.96 n=33 (N-1) +Za2 (P)(Q)

n= 6,842*(1.96) (0.5)(0.5)

(0.05 (6,842-1) + (1.96)2 (0.5)(0.5)

n-= 6,842(3.8416) (0.25)

0.0025 (6,841) + (3.8416) (0.25)

n-= 6,571.0568

17.1025+0.9604
n-= 6,571.0568
18.0629

n=363.78747

n = 364 estudiantes

Distribucion proporcional de la muestra por Departamentos de la Facultad
Multidisciplinaria Oriental de la Universidad de El Salvador, para Estudiantes
Universitarios.

Para el célculo de la proporcion muestra por estratos se utilizo la férmula:
Nk
nk = n.— donde:
n = Muestra calculada a investigar
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Ni = Sub poblacién del estrato y N = es la poblacion.
Ni/N = es la proporcion en porcentaje.

nk = La sub muestra calculada para cada estrato.

Tabla 1 muestra de estudiantes

MUESTRA ESTUDIANTES (n=
359)
DEPARTAMENTO
No NKk/N (nk)
EST. %
Departamento de
o o 223 3.26 11
Ciencias Agrondomicas
Departamento de
. o 088 14.44 51
Ciencias Economicas
Departamento de
o _ 1,363 19.92 73
Ciencias y Humanidades
Departamento de
Ciencias Naturales vy |499 7.29 25
Matematica
Departamento de
_ _ 1,058 15.46 58
Ingenieria y Arquitectura
Departamento de
Jurisprudencia y | 420 6.13 22
Ciencias Sociales
Departamento de
o 2,206 32.24 117
Medicina




Departamento de
o _ 85 1.24 7
Quimica y Farmacia

TOTAL 6,842 100 364

Fuente: Elaboracion propia.t?

3.3.2 Muestra para joven emprendedor

Se obtuvo una muestra de 1 estudiante que emprendié a través de las redes
sociales, se tomo a uno de estos tres para entrevistar y conocer la experiencia en
el emprendimiento de negocios a través de las redes sociales.'?

Para efecto de obtener la entrevista la muestra corresponde a:

Donde n=1
3.4 Métodos y Técnicas de Investigacion

3.4.1 Métodos de Investigacion
3.4.1.1 Método Hipotético Deductivo

La aplicacion de este método permite conocer mas del objeto de estudio, con lo cual
se puede explicar y comprender mejor su comportamiento para establecer las
medidas a tomar para encaminar nuestro objeto de estudio en el uso del mercadeo

en redes sociales para emprender negocios.

3.4.1.2 Método Analitico

En la investigacion se aplicé el método analitico ya que permite observar las causas,
naturaleza y los efectos de nuestro objeto de estudio, con lo cual se puede explicar

y comprender mejor el comportamiento de las redes sociales para que puedan ser

1 patos proporcionados por, Administracion Académica de la Facultad Multidisciplinaria Oriental,
2019

12 Se considero solo un joven emprendedor como muestra, porque no se pudo tener contacto con los
otros dos.
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aplicadas por nuestro objeto de estudio con el fin de poner en practica la estrategia
para lograr emprender negocios.
3.4.2 Técnicas de Investigacion

Las técnicas de investigacion tienen la facilidad de recoger informacion de manera
inmediata, por lo tanto, dentro de nuestra investigacion se hizo uso de las técnicas

primarias y secundarias.

3.4.2.1 Fuentes Primarias
3.4.2.1.1 Entrevista

Se realiz6 la entrevista a estudiante de la Faculta Multidisciplinaria Oriental, que

actualmente tiene su negocio propio y, que lo inicié por medio de redes sociales.

3.4.2.1.2 Encuesta

Se realizd un cuestionario con preguntas cerradas a los estudiantes de la Facultad
Multidisciplinaria Oriental de la Universidad de El Salvador que resultaron como
muestra del total de la poblacién para conocer sus expectativas sobre la propuesta
de emprendimiento de negocios a través del mercadeo en redes sociales.

3.4.2.1.3 Observacion
Se realizé la observacién para identificar la problemética de estudio.

3.4.2.2 Fuentes Secundarias

3.4.2.2.1 Guiade entrevista

Se realiz6 una guia de entrevista con una serie de preguntas para recopilar datos,
la cual fue dirigida a un estudiante emprendedor en redes sociales de la Facultad

Multidisciplinaria Oriental.
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3.4.2.2.2 Bibliograficas

Consulta de libros, revistas, paginas web, que son fundamental en el tema de
mercadeo en redes sociales y emprendimiento, para ampliar los conocimientos de
la investigacion.

3.4.2.2.3 Documentacién Electrénica

Teorias encontradas en internet, provenientes de fuentes confiables.
3.5 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Se utilizaron instrumentos que permitieran realizar preguntas a los involucrados en
la investigacién, con el fin de conocer la perspectiva de emprendimiento de negocios

a través del mercadeo en redes sociales.

3.5.1 Ficha Bibliogréfica

Se utilizé para obtener informacion en la investigacion documental, a fin de llevar un

registro de las diferentes fuentes y su ubicacion.

3.5.2 Validacion de Instrumentos

La validacion de los instrumentos se logré mediante el uso del cuestionario dirigido
a los estudiantes de la Faculta Multidisciplinaria Oriental, y el uso de la entrevista a
estudiante de la misma Facultad, con experiencia de emprendimiento de negocios

en redes sociales.

3.5.3 Procesamiento de la Investigacién

Se tiene una investigacién de campo que por medio de los instrumentos se obtuvo
informacion, la cual se tabuld, analiz6 e interpret6. Luego la investigacion
bibliografica, que permite obtener informacién para fundamentar la teoria del tema

de estudio y la propuesta final.
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3.5.3.1 Investigacion Documental

Para la obtencién de la informacion por la via documental, se recopil6 informacion
relacionada al tema de estudio, por lo tanto, comprendio: Libros, revistas ensayos y

documentales sobre el mercadeo en redes sociales y el emprendimiento.

3.5.3.2 Investigacién de Campo

Se realiz6 la encuesta a estudiantes de la Facultad Multidisciplinaria Oriental de la
Universidad de El Salvador, y la respectiva entrevista a ex estudiante emprendedor

en redes sociales de la Facultad antes mencionada.
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CAPITULO IV RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE CAMPO

4.1 RESULTADOS DE LA ENCUESTA.

Realizada a estudiantes de la Facultad Multidisciplinaria Oriental de la Universidad
de El Salvador.

Pregunta 1. ¢ Usted utiliza algun tipo de red social?

Objetivo: Conocer si los estudiantes hacen uso de redes sociales.

Tabla 1
RPTAS FI %
Sl 356 98%
NO 8 2%
TOTAL 364 100%

Fuente: Elaboracion propia

2% Grafico 1
0

m S|
ENO

Andlisis e Interpretacion: Con un total de 364 estudiantes encuestados el 98% de
ellos si utiliza las redes sociales y el 2% de los estudiantes lo desconoce. Los
resultados muestran que casi la totalidad de la poblacién estudiantil utilizan las
redes sociales.
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Pregunta 2. ¢ Utiliza frecuentemente las redes sociales?

Objetivo: Identificar si utilizan las redes sociales de manera frecuente.

Tabla 2
RPTAS Fl %
Sl 338 | 93%
NO 26| 7%
TOTAL 364 |100%

Fuente: Elaboracion propia

7% Gréfico 2
\

S| =mNO

Andlisis e Interpretacién: De la poblacion encuestada que corresponde a 364
estudiantes, Se determina que el 93% de la poblacion utiliza frecuentemente las

redes sociales y un 7% respondié que no. Dichos resultados muestran que la

poblacién encuestada utiliza frecuentemente las redes sociales.
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Pregunta 3. ¢ Qué red social utiliza mas?

Objetivo: Especificar cuales son las redes sociales que mas utiliza la poblacion

estudiada.
Tabla 3

RPTAS Fl %
FACEBOOK 182| 50%
INSTAGRAM 91 25%
TWITER 471 13%
PINTERES 9 2%
TODAS 35| 10%

TOTAL 364 | 100%

Fuente: Elaboracion propia

10% Grafico 3

2%
13% ‘.

m FACEBOOK = INSTAGRAM
TWITER PINTERES
m TODAS

Analisis e Interpretacion: Con un total de 364 estudiantes encuestados, se puede
observar que el 50% de estos utiliza mas la red social Facebook, mientras que un
25% utiliza Instagram, un 13% utiliza Twitter, un 10% de la poblacién estudiada
utiliza todas las plataformas virtuales, y sélo un 2% de la poblacion hace uso de la
aplicacion de Pinteres. Por lo que la red mas utilizada por los estudiantes
encuestados es Facebook, seguido de Instagram, y en menor medida las demas

redes disponibles.
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Pregunta 4. ¢ Para usted, se tiene facil acceso a las redes sociales?

Objetivo: Establecer si la poblacion accede facilmente al uso de redes sociales.

Tabla 4
RPTAS Fl %
Sl 354 97%
NO 10 3%
TOTAL 364 | 100%

Fuente: Elaboracion propia

3% Grafico 4

\

=S| mNO

Analisis e Interpretacién: Siendo un total de 364 estudiantes encuestados el 97%
de estos consideran de facil acceso las redes sociales, mientras que el 3%

respondié que no. Esto determina que la mayor parte de la poblacién encuestada si
tienen facil acceso al uso de las plataformas sociales.
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Pregunta 5. ¢ Considera beneficioso el utilizar redes sociales?

Objetivo: Descubrir si la poblacion considera beneficioso la utilizacion de las redes
sociales.

Tabla 5

RPTAS Fl %
Sl 320| 88%
NO 441 12%

TOTAL 364 | 100%
Fuente: Elaboracion Propia

19% Grafico 5

S| =mNO

Analisis e Interpretacion: Con un total de 364 estudiantes encuestados, el 88% de
estos consideran que es beneficioso el hacer uso de las redes sociales, pero un
12% de estos no. Por lo que se puede determinar que gran parte de la poblacion

estudiantil encuestados afirman que el uso de los sitios virtuales si es de beneficio.
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Pregunta 6. ¢En la actualidad es accesible el costo de las tarifas de navegacion

para uso del publico?

Objetivo: Mostrar si los encuestados consideran accesible el costo de las tarifas de

navegacion.
Tabla 6
RPTAS | FI %
Sl 240 66%
NO 124 | 34%
TOTAL | 364| 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 6

=S| = NO

Andlisis e Interpretacion: Se muestra que, del total de 364 estudiantes

encuestados, el 66% muestra que en la actualidad es accesible el costo de las

tarifas, mientras que el otro 34% de la poblacién estudiada consideran que aun las

tarifas de navegacioén no son accesibles. Un poco més de la mitad de la poblacion

encuestada considera que actualmente las tarifas de navegacion son accesibles

para el publico.

72



Pregunta 7. ¢ Cree usted que ademas de los usos comunes que se le da a las redes

sociales, podria ser utilizado para realizar ventas?

Objetivo: Conocer si la poblacion estudiada considera que se pueden generar

ventas a través del uso de las redes sociales

Tabla 7
RPTAS FI %
S 364 | 100%
NO 0 0
TOTAL| 364| 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico 7 0

=S| = NO

Analisis e Interpretacion: De 364 estudiantes, el 100% de la poblacién consideran,

que las redes sociales también pueden ser utilizadas para la realizacion de ventas.

Los resultados muestran que en su totalidad los encuestados consideran que las

redes sociales permiten la realizacién de ventas en estas plataformas.
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Pregunta 8. ¢Considera que las redes sociales pueden ser utilizadas como una

opcién viable para iniciar su negocio?

Objetivo: Definir si las redes sociales son una fuente viable para iniciar un negocio.

Tabla 8
RPTAS FI %
Sl 342 | 94%
NO 22| 6%
TOTAL 364 | 100%

Fuente: Elaboracion propia

6%

Grafico 8

\

=S| =NO

Analisis e Interpretacion: Con un total de 364 estudiantes encuestados, el 94% de

la poblacién considera que, si es viable emprender negocios en redes sociales,

mientras que una porcion minima del 6% considera que no lo es. En base a los

resultados, se puede determinar que las redes sociales pueden ser una opcién

viable para iniciar negocios.
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Pregunta 9. ¢ Para usted, se puede obtener éxito al iniciar un negocio por medio de
redes sociales?

Objetivo: Determinar si la poblacidon estudiada considera que se puede obtener
éxito al iniciar un negocio en redes sociales.

Tabla 9
RPTAS FI %
Sl 305 84%
NO 59| 16%
TOTAL 364 | 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 9

=S| =mNO

Andlisis e Interpretacion: De 364 estudiantes encuestados el 84% de la poblacion
dijo que, si se puede obtener éxito al iniciar un negocio por medios de redes
sociales, mientras que el 16% de la poblacién consideran que no. Los resultados
muestran que gran parte de la poblacion estudiantil considera que las redes sociales

les pueden garantizar obtener éxito al iniciar un negocio a través de ellas.
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Pregunta 10. ¢Ha escuchado de estudiantes que hayan realizado un negocio a
través de las redes sociales?

Objetivo: Analizar si se tiene conocimiento en cuanto a negocios que iniciaron a

través de las redes sociales y que tengan éxito

Tabla 10
RPTAS Fl %
Sl 292 | 80%
NO 72| 20%
TOTAL 364 | 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 10

S| =NO

Analisis e Interpretacion: De una poblacion de 364 estudiantes encuestados el
80% de estos han escuchado casos de estudiantes que han realizado negocios a
través de las redes sociales y el 20% no ha escuchado nada al respecto. Los
resultados determinan que una gran parte de la poblacion estudiantil encuestada,
han escuchado sobre la existencia de estudiantes emprendedores que han iniciado

sus negocios por medio de los sitios virtuales.
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Pregunta 11. ¢;Conoce usted la aplicacion del mercadeo en redes sociales para
vender productos?

Objetivo: Descubrir si conocen sobre la aplicacion del mercadeo en redes sociales

Tabla 11

RPTAS Fl %
Sl 146| 40%
NO 218| 60%

TOTAL 364 |100%

Fuente: Elaboracion Propia

Grafica 11

=S| = NO

Analisis e Interpretacién: Con una poblacion de 364 estudiantes encuestados, un
40% de la poblacion si conoce la aplicacion de mercadeo en redes sociales,
mientras que un 60% lo desconoce. A través de los resultados obtenidos, se puede
determinar que mas de la mitad de la poblacién no tiene conocimiento de como

emplear mercadeo en las plataformas virtuales con la finalidad de vender productos.
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Pregunta 12. ¢Ha observado en redes sociales la aplicacion de medios de
publicidad con el propdsito de vender productos?

Objetivo: Demostrar si se tiene conocimiento en la aplicacion de medios de

publicidad para vender productos a través de las redes sociales

Tabla 13
RPTAS FI %
Sl 357 | 98%
NO 71 2%

TOTAL 364 | 100%
Fuente: Elaboracion Propia

Grafico 12

=Sl =NO

Andlisis e Interpretacion: De 364 estudiantes encuestados, el 98% de este si han
observado la aplicacién de medios publicitarios en las redes sociales, pero una
poblacion minima del 2% no lo ha observado. Por lo tanto, se determina que casi el
total de la poblacion, mientras hace uso de las redes sociales, han visualizado como

en éstas se aplican medios de publicidad con el propésito de vender productos.
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4.2 RESULTADOS DE LA ENTREVISTA.

Realizada a estudiante emprendedor (PROPIETARIO DE LA PASTELERIA SugArt)

de la Facultad Multidisciplinaria Oriental de la Universidad de El Salvador

Pregunta N°1

¢,Como inicid su negocio, y en qué momento decide hacer

uso de redes sociales?

Objetivo: Conocer los inicios de emprendimiento y la
implementacion de redes sociales en el negocio del

emprendedor.

Todo inicioé porgque es algo que me gusta hacer, mas el animo
gue me brindaron unos amigos, quienes me dijeron que les

gusta el postre que hacia. Desde el inicio del negocio hice uso

Respuesta | de las redes sociales, ya que de esta manera es que me di a
conocer.
Analisis e | Segun el propietario de SugArt, todo inicié por algo que le

interpretacion

gustaba hacer, por lo tanto, eso le abrié la oportunidad a iniciar
su negocio, el cual las redes sociales le permitio darse a
conocer mediante la creacion de una pagina. Esto demuestra
gue los emprendedores pueden iniciar sus negocios con
productos que conocen o elaboran y que pueden emplear las

redes sociales para los propdésitos de venta.

Cuadro N°1

Fuente: Elaboracion propia

79



Pregunta N°2

¢, Qué ventajas y desventajas ha encontrado en el uso de

las redes sociales?

Objetivo: Identificar qué ventajas o0 desventajas se

encuentran al hacer uso de las redes sociales en los negocios.

Realmente las redes sociales pueden brindarnos mudltiples
ventajas, unas de ellas son que nos permiten estar mas cerca

del cliente, tener alcance a mas poblacion y crear promociones

Respuesta |y publicidad, con la Unica desventaja que he me enfrentado es
gue el proceso de llegar a un acuerdo del pedido es un poco
mas tardado que hacerlo personalmente.

Analisis e | Segun el propietario de la pasteleria, entre los beneficios de

interpretacion

las redes sociales esta, permite tener alcance a mayor
poblacion de una manera mas rapida y directa, hacer
publicidad sin costo monetario e interactuar mas con los
clientes, y como desventaja, el tiempo en el acuerdo del pedido
es un poco mas tardado. Por lo que se puede determinar que
al utilizar las plataformas virtuales en el emprendimiento de
negocios puede resultar de mucha ayuda debido a las

oportunidades que ofrecen.

Cuadro N°2

Fuente: Elaboracién propia
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Pregunta N°3

¢De qué manera ha beneficiado el uso de las redes sociales a

Su hegocio?

Objetivo: Conocer el beneficio del uso de las redes sociales

en el negocio como emprendedor.

Un gran beneficio que, nos ofrecen las redes sociales, es la
cercania a nuestros clientes, estar en constante interaccion y

mostrarles en todo momento los nuevos productos que

Respuesta ofrecemos, permitiéndonos a la vez aumentar nuestra cartera
de clientes.
Que las redes sociales actualmente ofrecen una variedad de
A beneficios, uno de los mas grandes ha sido el de poder
Analisis e

interpretacion

aumentar la cantidad de clientes, ya que estas plataformas le
han permitido estar en total interaccion con sus clientes,
ofrecer promociones para poder llegar a mas personas, debido
a la rapidez y efectividad de estas plataformas. Por tanto, el
emprendedor puede utilizar las redes sociales en sus negocios
ya que estas brindan beneficios que les garantizan éxitos en

Sus ventas.

Cuadro N°3

Fuente: Elaboracién propia
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Pregunta N°4

¢,Qué recomendaria en cuanto al uso de las redes sociales

como estrategia para emprender un negocio?

Objetivo: Conocer si el emprendedor recomendaria el uso de

las redes sociales como estrategia para emprender negocios.

Si recomiendo el uso de las redes sociales como estrategia

para emprender negocios, ya que NnosS permite un

Respuesta o _ _
reconocimiento de la marca en primer lugar, y a medida que
se logra el reconocimiento he obtenido la aceptacion de la
marca Yy un crecimiento considerable de la empresa.

Analisis e | El joven emprendedor de SugArt, hace énfasis en las redes

interpretacion

sociales como una estrategia viable para poder emprender
negocios, ya que permite tanto el reconocimiento de la marca
y el crecimiento del negocio. Por lo tanto, se determina que el
estudiante emprendedor puede utilizar estos sitios sociales en
el momento de crear un negocio, como estrategia de

emprendimiento.

Cuadro N°4

Fuente: Elaboracién propia

82



Pregunta N°5

¢Ha implementado el uso de estrategias de mercadeo en su

negocio? Explique ¢ Cuéles? ¢ Como? O ¢ Por qué no?

Objetivo: Identificar si el emprendedor ha implementado

estrategias de mercadeo en su negocio.

He implementado, recientemente los sorteos o promociones,

ya que permiten que la poblacion se tome un poco de su

Respuesta '
tiempo para conocer los productos que ofrezco.
El joven emprendedor de SugArt, detalla que los sorteos y
o promociones que lanza a través de sus redes sociales es el
Anélisis e

interpretacion

tipo de estrategia que permite llegar a mas personas. Por lo
tanto, se puede determinar que los estudiantes que quieran
emprender su negocio pueden aplicar estrategias de

mercadeo segun el objetivo que se establezcan.

Cuadro N°5

Fuente: Elaboracion propia
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4.3CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

Presentamos las conclusiones y recomendaciones para determinar si las redes

sociales son una opcién de mercadeo en el emprendimiento de negocios.

4.3.1 Conclusiones:

1-

Los resultados muestran que en casi su totalidad de la poblacion
estudiantil utilizan muy frecuentemente las redes sociales y que ello se
debe a que se tiene factibilidad de utilizar y de acceso a internet, debido
a su bajo costo en las tarifas de navegacion; pues la mayoria de los
estudiantes considera beneficioso el uso de las redes sociales, siendo
Facebook la red social mas utilizada, seguido de Instagram y las demas
redes sociales mencionadas (Ver preguntas 1, 2, 3 de la encuesta).

Que el uso de redes sociales se considera una opcion viable para el inicio
de negocios, ya que los resultados de la investigacion muestran la
existencia de casos de estudiantes emprendedores que han iniciado sus
negocios a través de estas plataformas, ya que los encuestados
manifiestan que conocen casos de estudiantes emprendedores (Ver
preguntas 8 y 10 de la encuesta). Asi mismo se conocié que los
estudiantes emprendedores que iniciaron su negocio han utilizado las
redes sociales para dar a conocer sus productos e impulsar el inicio de
éste. (Ver pregunta 1 de la entrevista).

Las redes sociales pueden ser utilizadas como una opcion viable para
iniciar negocios y darle apertura al emprendimiento, ya que por medio de
ellas se puede obtener éxito (Ver pregunta 8 y 9 de la encuesta).
Conociéndose que los estudiantes emprendedores desde el inicio de sus
negocios han optado por apertura cuentas en las redes sociales, debido
a que les permite dar a conocer sus productos y generar ventas por medio
de estas plataformas virtuales (Ver pregunta 1 de la entrevista).

La utilizacion de las redes sociales actualmente es muy alta segun los
resultados de la investigacién, ya que casi el total de la poblacion

encuestada utiliza las redes sociales de manera muy frecuente, debido a
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la facil accesibilidad y porque resultan de beneficio para quienes las
utilizan, siendo la realizacion de ventas uno de los usos que se les otorga
a las redes sociales, ademas de los usos comunes que brindan (Ver
preguntas 2, 4, 5,7 de la encuesta). Que las plataformas virtuales brindan
ventajas a sus usuarios y los emprendedores las han utilizado ya que les
permite establecer una conexibn mas cercana al cliente, crear
promociones, publicidad y aumentar la cantidad de clientes en forma
rapida (ver preguntas 2 y 3 de la entrevista).

Que la poblacion usuaria de las redes sociales desconoce mayormente
de la aplicacion de mercadeo en estas plataformas; ya que mas de la
mitad de los encuestados lo manifestaron. Sin embargo, se determiné que
casi la totalidad de los usuarios conocen la aplicacion de medios de
publicidad en las redes sociales con el fin de vender productos. (Ver
pregunta 11 y 12 de la encuesta).

Que existen estudiantes emprendedores que han iniciado la venta de
productos a través de las redes sociales, permitiéndoles realizar
actividades comerciales en forma empirica y simple; demostrandose asi
que las redes sociales son un medio muy 0til para el emprendimiento de
negocios (ver pregunta 3 de la entrevista). Tal como lo expresa gran parte
de la poblacion estudiantil encuestada, que han escuchado sobre otros
estudiantes que han realizado negocios a través de las redes sociales
(Ver pregunta 10 de la encuesta).

Que se necesita la implementacion de estrategias de mercadeo para el
emprendimiento de negocios para aquellos estudiantes de la Facultad
Multidisciplinaria Oriental de la Universidad de El Salvador que deseen
iniciar sus ventas haciendo uso de las redes sociales, ya que estas
permiten ventajas competitivas y beneficios como la aceptacion y
reconocimiento de la marca y de sus productos, y por ende el crecimiento

y posicionamiento del negocio. (Ver pregunta 5 de la entrevista).
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4.3.2 Recomendaciones.

De las conclusiones obtenidas de los resultados de la investigacion, se logran los

elementos necesarios que permiten brindar las siguientes recomendaciones.

1-

Se recomienda que los estudiantes que desean emprender o que hayan
iniciado sus negocios pueden utilizar redes sociales para aprovechar sus
ventajas y la facilidad de acceso en tarifas de navegacion, y a la vez obtener
los beneficios que ellas permiten tales como: El reconocimiento de la marca,
ofrecer productos, generar ventas, conexion cercana al cliente entre otros.
Documentar las experiencias de casos exitosos de estudiantes
emprendedores de la Facultad Multidisciplinaria Oriental de la Universidad
de El Salvador, para que sirva como base de informacion a futuros
emprendedores.

Se establezca un programa de emprendimiento en redes sociales,
oficialmente aprobado por las autoridades de la universidad, el cual
comprenda campafias de orientacion y capacitacion para la aplicacion
exitosa de estrategias de mercadeo en redes sociales.

A los estudiantes con espiritu emprendedor se les recomienda hacer uso de
la red social con mayor uso, que de acuerdo a los resultados de la
investigacion es Facebook; pata tener mayor seguridad de éxito al
emprender una actividad comercial por pequefia que sea.

Que se brinde apoyo por parte de las autoridades de la Facultad
Multidisciplinaria Oriental, a través de proyectos con las carreras Lic.
Mercadeo Internacional e Ingenieria en sistemas, para capacitacion en la
creacién de cuentas en las redes sociales y de las herramientas de mercadeo
para que puedan ser utilizadas para el inicio y desarrollo de negocios.

Se recomienda que se disefie una guia de aplicacion de estrategias
mercadoldgicas que puede ser utilizada por todos aquellos estudiantes que
tengan el deseo de emprender negocios en redes sociales; asi mismo que
las autoridades difundan, este instrumento, y que sirva como medio de

consulta, fuente de informacién y orientacién para emprender negocios.
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7- Que los estudiantes emprendedores implementen un instrumento que
contenga estrategias de mercadeo en redes sociales, al iniciar sus
actividades comerciales en estas plataformas, facilitaria el conocer y aplicar
las acciones mercadoldgicas que deben de seguir e implementar en las areas
de producto, precio, plaza y publicidad, ya que ello les aseguraria el éxito de
sus negocios, consolidando su vision emprendedora.
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CAPITULO V



CAPITULO V PROPUESTA: “GUIA DE IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS
DE MERCADEO EN REDES SOCIALES PARA  ESTUDIANTES
EMPRENDEDORES DE LA FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL DE
LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR.”

5.1INTRODUCCION

El presente capitulo, comprende una guia de implementacion de estrategias en
redes sociales, la cual podra ser utilizada por estudiantes emprendedores de la
Facultad Multidisciplinaria Oriental de la Universidad de El Salvador; que dentro de
su vision de negocios deciden utilizar las plataformas sociales como medio para
facilitar la comercializacion.

La guia contiene cuatro etapas, que pretenden orientar al emprendedor sobre la
importancia de los elementos, estrategias de mercadeo y su implementacion en las
redes sociales. Cada etapa consta de una serie de pasos fundamentales para lograr
la aplicacion de la guia.

La primera etapa consiste en analizar la situacion en que se encuentra el
emprendedor y la competencia, conociendo principalmente las vias de ingreso y la
situacién comparativa en que se encuentra, los pasos que se llevan a cabo en esta
etapa son: Modelo de negocios, meta del proyecto, analisis de la competencia,
analisis FODA, definicién de publico objetivo y definicién de recursos.

La segunda etapa, denominada “Creacion de la estrategia en redes sociales”, hace
énfasis en la creacion de la estrategia en redes sociales basado en el andlisis previo
que se realiza. No es mas que la planificacién de todas las acciones que se llevan
a cabo en los medios sociales para alcanzar los objetivos marcados, siendo sus
pasos fundamentales el Determinar objetivos, Establecer Estrategias, Eleccion de
las Redes Sociales donde se llevaran a cabo los esfuerzos de mercadeo.

La ejecucion de la estrategia en redes sociales, corresponde a la tercera etapa; la
cual consiste en las estrategias y acciones que se realizan en las plataformas
virtuales, siendo necesario conocer el tiempo que se necesita para implementar de
forma éptima la guia de implementacion de estrategias de mercadeo en redes

sociales.
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La ultima etapa de la guia titulada, “Evaluacion de los resultados”, se encarga de la
respectiva medicion de todas las acciones que se llevan a cabo para saber lo que
funciona, lo que no funciona y lo que te esta dando mejores resultados y esta
ayudando a conseguir los objetivos marcados.

Por tanto, este capitulo sirve como base para que los estudiantes emprendedores
puedan tener un documento que les brinde informacion sobre la aplicacion de
estrategias de mercadeo en redes sociales, y que puedan ser implementadas en

Sus negocios.
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5.20BJETIVOS

5.2.1 Objetivo General:
Proponer una guia de implementacion de estrategias de mercadeo en redes
sociales, para orientar a estudiantes emprendedores de la Facultad

Multidisciplinaria Oriental de la Universidad de El Salvador.

5.2.2 Objetivos Especificos

1. Establecer los elementos que comprende el emprendimiento de negocios en las

redes sociales.

2. Orientar al estudiante emprendedor para el inicio de negocios a través de las

redes sociales.

3. Brindar estrategias de mercadeo en redes sociales a estudiantes

emprendedores de la Facultad Multidisciplinaria Oriental.
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5.3JUSTIFICACION.

El proposito de la guia, es brindar un documento que contenga estrategias de
mercadeo para que sean implementadas en el emprendimiento de negocios en
redes sociales por estudiantes emprendedores de la Facultad Multidisciplinaria

Oriental de la Universidad de El Salvador.

Actualmente los cambios tecnoldgicos han permitido que cada vez mas las
empresas incursionen en las plataformas virtuales como medio para la
comercializacién de productos. Muchos estudiantes emprendedores han iniciado y
desarrollado negocios por medio de las redes sociales, por ser una opcién viable
debido al facil acceso, pero desconocen la aplicacion de estrategias de mercadeo

gue se pueden utilizar en éstas.

La importancia de la guia, radica en que se muestran aspectos fundamentales que
debe conocer un emprendedor. Su contenido incluye cuatro etapas esenciales para
la implementacion de estrategias en redes sociales, pudiendo ser utilizadas para

cualquier tipo de negocio.

La presente guia beneficiara a los estudiantes de la Facultad Multidisciplinaria
Oriental, y a todos aquellos emprendedores que decidan iniciar negocios como
opcion de generar su propia fuente de empleo o como proyecto de vida, a la
poblacién en general porque a futuro sera fuente generadora de empleo, al grupo
investigador ya que adquirird conocimientos y a la Universidad de El Salvador, ya
que tendra un aporte cientifico que se podra utilizar como guia de consulta a los

estudiantes.
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5.4CONTENIDO DE LA PROPUESTA

“Guia de estrategias de mercadeo en redes sociales para estudiantes

emprendedores de la Facultad Multidisciplinaria Oriental.”

5.4.1 Descripcion de la guia

El proposito de la presente guia es brindar un documento que sirva de base y
orientaciéon a estudiantes y demas personas emprendedoras enfocados en iniciar
negocios utilizando los beneficios que ofrecen las redes sociales. Asi también
aportar informacion necesaria para que estudiantes tomen la decision de emprender
negocios, facilitAndoles los diferentes pasos a seguir para la aplicacion de
estrategias de mercadeo en las plataformas virtuales.

Como medio para hacer realidad su vision comercial e iniciar su proyecto de manera
exitosa.

Esta guia facilita el camino a seguir para lograr el reto de iniciar y/o desarrollar
negocios de emprendedores, permitiéndoles hacer realidad su vision comercial. Por
lo tanto, este documento contiene estrategias de redes sociales que se pueden
implementar para alcanzar los objetivos de mercadeo del negocio.

El contenido de esta guia esta formado por cuatro etapas que permiten la
implementacion de estrategias de mercadeo, para ser aplicadas en el
emprendimiento de negocios en las redes sociales. Esto se puede apreciar en la
figura N°1 de la presente guia.
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Segunda
Etapa.
Creacion de
la estrategia
Tercera en redes
Etapa. sociales
Ejecucion
de las
estrategias
en redes
sociales

Figura N°1, Etapas de la guia de estrategias de mercadeo en Redes Sociales.
Fuente: Elaboracién propia, basado en el Plan de Social Media del autor Rubén Mafiez.

La primera etapa: Analisis actual de emprendimiento. Tiene el propdsito de
conocer con lo que cuenta el emprendedor para iniciar un negocio, hacer un analisis
de las condiciones, capacidades que se deben considerar para el inicio de cualquier
proyecto; todo emprendedor debe tener en mente la ventaja competitiva en que se
encuentra.
Los elementos que sugerimos que se tomen en cuenta con el fin de analizar
la estrategia son:

v" Modelo de negocio v Andlisis de la competencia

v' Meta del proyecto v' Andlisis FODA
La segunda etapa: Creacion de las Estrategias de Redes Sociales en base al
andlisis previo que se realiza. Es la planificacion de todas las acciones que vas a
llevar a cabo en los sitios sociales para alcanzar los objetivos marcados.

Los elementos que deben considerarse son:

v Definir Publico Objetivo v Establecer las
v Determinar objetivos Estrategias de
v Definir recursos Mercadeo en Redes
v' Eleccion de las redes Sociales

sociales
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La tercera etapa: Ejecucioén de las estrategias en redes sociales. Consiste en
las estrategias y acciones que van a formar parte de tu plan, siendo necesario que
conozcas el tiempo que se necesita para lograr de forma Optima tu guia de
implementacion de estrategias de mercadeo en redes sociales.
Los elementos que deben tomarse en cuenta son:

v' Acciones

v" Programacién- tiempo

v' Costos

v Implementacién de estrategias
Finalmente, la etapa de evaluacion de los resultados: Tiene el propdésito de dar a
conocer si las estrategias y acciones que ejecutaste esta dando resultados positivos
0 negativos. Es decir, se hace una medicion minuciosa de todo lo que se ha
realizado para saber lo que funciona, lo que no funciona y lo que te esta dando
mejores resultados y te estd ayudando a conseguir los objetivos que te has
establecido.
En lafigura N°2, se muestra el detalle de los elementos para cada una de las etapas;
que pretende el proceso de implementacion de la guia para aplicar mercadeo en el
emprendimiento de negocios en redes sociales.
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5.4.2 Etapas ParaLograr el Emprendimiento de Negocios en Redes Sociales.

|

Modelo de
negocm

|

Meta del
proyecto

|
|

|

Analizar la
competencia

|

l

Analisis
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Definir publico
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Def|n|r
recursos
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ObjetIVOS

|
|

Eleccion de

redes sociales

|
|
|
£
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las
estrategias
de mercadeo

[ Acciones ]

J
|

Programacié
n- tiempo

[ Gastos

Implementacio
n de
estrategias en
redes sociales

/

Medicion de
los
Indicadores
Claves del
Desempefio

HKPI”

A

\

/

Figura N°2, Proceso de Implementacién de la Guia para Aplicar Mercadeo en el

Emprendimiento de Negocios en Redes Sociales.

Fuente: Elaboracion propia, adaptado de Plan Social Media, del autor Rubén Mariez.

96



54.2.1 Andlisis Actual de Emprendimiento

Consiste en un proceso que se realiza para la investigacion del entorno del negocio,
y el estudio interno. Conocer que variable del marketing mix se pretende establecer
para alcanzar lo planeado, es por eso que la variable de estudio es la de producto,
porque tiene el propdsito de conocer con lo que cuenta el emprendedor para iniciar
un negocio, hacer un andlisis de las condiciones, capacidades que se deben

considerar para el inicio de cualquier proyecto.

s N\

Meta del
proyecto

Andlisis de la
Competencia

Figura N°3, Etapa | Analisis Actual del Emprendimiento.

5.4.2.1.1 Modelo de Negocio

Para el inicio de todo negocio es importante establecer el modelo de negocio; esto
significa saber cuales son las vias por las que se generaran ingresos. Tu modelo de
negocio debe de ser el centro de todas las acciones sociales que realices.
Para comenzar, todo estudiante debe resolver tres preguntas antes de emprender
Su negocio:
1. ¢Qué conocimientos tienes y cuéales son tus habilidades? Aca es
importante que definas aquello en lo que eres bueno, y sabes hacer a la

perfeccion.
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2. ¢Como te gusta trabajar? Debes definir como te desenvuelves trabajando
mejor, ya sea por tu propia cuenta o en equipo.

3. ¢Qué actividad comercial te llama la atencién? Puedes enfocarte en el
sector que tienes cierto conocimiento o experiencia.

Buena idea de negocio.

Es un elemento importante que puedes considerar para el inicio del negocio, ya que
es la base que permitira el éxito del proyecto. Para efecto de tomar una buena idea
de negocio sugerimos lo siguiente:

A- Si aun no sabes qué vender, qué ofrecer, es recomendable una lluvia de
ideas, analizando los siguientes factores: Los productos que buscan las
personas a mi alrededor, el valor monetario que pagan por esos productos,
y si hay mas personas ofreciendo esos productos. A partir de esos aspectos,
puedes darte la respuesta de que productos puedes ofrecer.

B- En cambio, si ya tienes en mente que productos o servicios quieres ofrecer,
o eres un emprendedor que ya inicié con su negocio, hazte las siguientes
preguntas.

Estas preguntas te ayudaran a saber si tienes buena idea de negocio, lo sabrés si
la respuesta a las seis preguntas fueron afirmativas, si es asi tienes la confianza
gue tienes una buena idea de negocio que puedes desarrollar, de lo contrario mejora
tu idea o busca una nueva.

¢ Existe alguna demanda por tu producto o servicio?

¢, Puedes identificar el segmento de mercado al que quieres llegar?

¢ Estaran dispuestas las personas a pagar por tu producto o servicio?

¢, Ofrece tu producto o servicio una propuesta Unica de valor?

¢, Tu producto o servicio se encuentra libre de complicaciones legales?

Es por eso que, al comenzar un negocio, sea digital o fisico, necesitas tener idea de
lo que pretendes alcanzar con tu emprendimiento: ¢ A donde quieres llegar con tu
negocio? ¢En cuanto tiempo?

Otro elemento que puede ayudar a un estudiante en su modelo de negocio es

buscar un mentor.
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Siendo un estudiante, y teniendo poca experiencia, es muy probable que cometas
errores, por eso es importante que te apoyes y guies por un mentor. ;Qué mejor
que aprender de los errores de alguien mas? ¢Qué mejor que no tener que
equivocarse para adquirir la experiencia? Esto es lo que te ofrece un mentor, alguien
que ya pasoé por tu mismo proceso, lo superd y hoy en dia se encuentra en una
posicion mas arriba que la tuya.

En este caso especifico de querer ser un estudiante emprendedor exitoso necesitas
a alguien que se encuentre en tu mismo sector comercial, y que también emprendio
siendo estudiante y que hoy en dia tiene su propio negocio. Cuando estés buscando
el tuyo recuerda lo siguiente:

A quien decidas elegir como mentor debe tener un negocio exitoso que te gustaria
tener como referente. Tiene que tener experiencia en la actividad comercial que te
gustaria tomar, y mucho mejor si también fue un estudiante emprendedor; ya que
es quien sabe verdaderamente los retos a los que se enfrenta un estudiante que va
iniciando su negocio, ademas te puede aportar consejos que le ayudaron a crecer,
y a la vez a evitar los errores en que él/ella cometio.

Sin importar el tipo de negocio que planees desarrollar es importante conocer el uso
y ventajas de las redes sociales, ya que tienes la valiosa oportunidad de estar tan
cerca del cliente o de los potenciales clientes, tendras la oportunidad de conocer

gue buscan los compradores; permitiéndote tener éxito en tu negocio.

Marca del Negocio

La marca es un signo distintivo, cuya principal funcién es la de diferenciar y hacer
anicos a los productos y/o servicios de una empresa frente al resto de competidores.
La marca es, por asi decir, lo que da identidad y significado a un producto o servicio
concretos.

Aspectos principales que se deben tomar en cuenta para crear la marca:
Establece cuales son los elementos clave de tu negocio o proyecto:

Haz una lista con no mas de tres o cinco de ellos. Tienes que intentar que tu nombre
comunique esos elementos clave, es decir que tu marca se relacione con lo que

vendes.
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La marca debe ser original: Evita copiar de otras marcas, es buena dar un toque

diferente a cada marca, ponerle valor, y trasmitir confianza al cliente.

El nombre debe ser facil de pronunciar:

Debe ser facil escribirlo con sélo haberlo escuchado una vez. Porque lo que quieres
es que la gente lo recuerde y sea capaz de reproducirlo.

Colores adecuados: Usa colores que estén relacionado a lo que vendes, si es
comida lo que ofreces usa colores adecuados para ese sector como: colores verdes,
naranjas y rojos, si te enfocas en vender productos para dama, utiliza el color rosa.
Funciones de la marca:

Identificar al producto y diferenciarlo de la competencia.

Indicar el origen y prestigio empresarial.

Ser un signo de garantia y calidad del producto.

Informar de la naturaleza, calidad y caracteristicas de un producto.

Ayudar a que se venda el producto posiciondndose en la mente del consumidor.

Aplicacién de Caso Hipotético, para Modelo de Negocio, Venta de Cosméticos
Y Vestuario “Toque De Un Angel”

¢ Qué conocimiento tienes y cuales son tus habilidades?

Conocimientos: Belleza femenina, mejores marcas de cosméticos, cuidado
personal.

Habilidades: Buena atencion al cliente, manejo de las redes sociales, sociabilidad.
¢, Qué actividad comercial te llama la atencién?

Deseo iniciar mi actividad comercial en la compra y venta de productos femeninos,

como, cosméticos, ropa y accesorios.

Se presenta la marca propuesta, que considera el color rosa, porque representa la
feminidad de la mujer, su nombre es facil de recordar y pronunciar “Toque de un

Angel”. Esto se puede observar en la siguiente imagen.
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Toque de o Angel

5.4.2.1.2 Meta del Proyecto.

Es la fijacion de las acciones que se llevaran a cabo para lograr los objetivos de

negocio que te plantees; la fijacion de metas es importante ya que es lo que permite

tener claro que quieres alcanzar, siendo el inicio de un camino de éxito para tu

negocio. La forma de darle solidez al objetivo que te has planteado como

emprendedor es mediante el cumplimiento de cada una de las metas, pero para que

una meta se cumpla, esta debe poseer tres caracteristicas basicas.

1. Alcanzable: Debe ser una meta real, es decir que este bajo tu control y a tu
alcance lograrla.

2. Medibles: Estas deben ser cuantificables, que permitan expresar en
porcentajes, cantidades, nimeros las acciones que estas llevando a cabo.

3. Temporales: Las metas deben cumplirse en un margen de tiempo determinado.
Mision y Visién del Negocio.

Antes de plantear las metas es importante que definas la Visién y Mision del
negocio, pues estas son las que te ayudaran a la creacion de nuevas, innovadoras
e importantes metas para poder llegar a ser lo que deseas ser.

e La Misién del negocio, describe la actividad, la razon de ser, los objetivos y

fines del negocio.

Para que puedas elaborar la mision de tu negocio de manera correcta, y que te
permita acercarte a las razones fundamentales por las que creaste el negocio y los
objetivos que quieres alcanzar; puedes tomar en cuenta las siguientes preguntas:

¢, Qué productos o servicios quieres ofrecer? ¢Por qué quieres crear el negocio?
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¢, Qué elementos determinan el precio/calidad de tus productos o servicios? ¢ Como
te quieres diferenciar de la competencia?

e La Vision de una empresa podria denominarse como el SUENO, es una
declaracion de aspiraciones a mediano o largo plazo, es la imagen a futuro
de cdmo deseamos que sea el negocio mas adelante.

En definitiva, se trata de encontrar qué necesitas conseguir parar obtener un mayor
sostenimiento y crecimiento del negocio. Al igual que la Mision, puedes tomar en
cuenta las siguientes preguntas, para efecto que elabores correctamente la vision
de tu negocio: ¢(COmo sera tu negocio en unos afos? ¢Cuéles son tus metas a
corto, mediano y largo plazo? ¢ Qué quieres que opinen en un futuro los clientes de
tu negocio? ¢ Qué aspectos para crecer te gustaria conseguir?

Una vez tengas establecidas la Misién y Vision de tu negocio, puedes plantearte las
metas que quieres alcanzar. Para efecto que te plantees y alcances metas realistas
de tu proyecto de negocio, sugerimos los siguientes pasos:

e Trazarte metas a corto y largo plazo: Es recomendable que inicies con
las metas a largo plazo; puedes iniciar con planes de tres a cinco afos,
para poco a poco ir definiendo lo que se debe hacer anual, semestral y
mensualmente. Puedes basarte en la vision y la mision que tiene tu
negocio, la vision debe ser tu principal meta a seguir en el largo plazo; ver
a largo plazo te permitirhd saber qué es lo que quieres obtener con tu
emprendimiento y en donde te visualizas como empresario.

e Establece metas especificas: Enfocate en la meta que quieras lograr;
por ejemplo “Abrir una pagina en Facebook”, Trabaja en las acciones que
se deben ejecutar para cumplir esa meta, también asegurate que definas
como y cuéndo las vas a realizar y de contar con los recursos y el tiempo
necesario para conseguirlo.

e Fijar plazo limite: Las metas se deben cumplir en un cierto plazo para
gue sean 0 no exitosas. Por eso, es importante que delimites el tiempo
gue te ocupara realizarlo, procura que sea realizable en el periodo de
tiempo que estableciste. Por ejemplo, que en dos semanas al menos 100

personas conozcan tu pagina de Facebook.

102



e Hacer un calendario: Procura siempre tener a la mano un calendario con
acciones especificas para llegar a tu meta; asi te serd mas facil saber tu
avance y qué hacer en cada momento.

e Sérealista: Debes estar seguro que todas tus metas las puedas alcanzar.
No apuntes “demasiado alto”, eso no significa que debas establecer
metas sencillas. Encuentra el punto medio entre lo que quieres y puedes
hacer. Ejemplo, que seas realista en el sentido que lo que te propusiste
lograr este acorde con el tiempo, recursos que dispongas; es decir, no
exageres trazandote como meta que mil personas conozcan de tu

empresa en dos semanas.

Aplicacion de Caso Hipotético, para Meta del proyecto, Venta de Cosméticos

Y Vestuario “Toque De Un Angel”

META:
e Vender los mejores productos de cosmética y vestuario femenino,
posicionandome en los corazones de las mujeres miguelefias, creando una
comunidad que permita la interaccién e intercambio de conocimiento en

cuanto al uso de los productos. Para el afio 2019-2020.

Mision: Somos una empresa que se dedica a ofrecer cosméticos de calidad y
vestuarios que se encuentren en tendencia, brindando valor agregado a los
productos para satisfacer a nuestros clientes

Visién: Ser la empresa lider de la zona oriental, en productos originales y de
calidad, haciendo sentir a las mujeres comodas y bellas.

5.4.2.1.3 Analizar la Competencia.

El andlisis de la competencia es el analisis de las capacidades, recursos,
estrategias, ventajas competitivas, y demas caracteristicas de los actuales y
potenciales competidores de una empresa, que se realiza con el fin de poder, en
base a dicho andlisis, tomar decisiones o formular estrategias que permitan competir

con ellos de la mejor manera posible.
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Lo primero que debes identificar es si tienes competidores, es decir, otros negocios
qgue producen o venden productos/servicios similares o sustitutos a los que tu estas
ofreciendo, y que se dirigen al mismo mercado; hacer eso te ayudara a hacer las
cosas mejor de lo que ellos lo hacen.

Estas son algunos elementos que puedes investigar de tus competidores:

1. ¢Cbémo los perciben sus clientes? Puedes mirar los comentarios de sus
clientes en redes sociales o entrevistandote con ellos directamente. Hacer
esto te ayudara a saber que opinan sus clientes, que les gusta del negocio,
por que compran con ellos.

2. ¢COmo promueven su negocio? Investiga qué estrategias utilizan para
promover su negocio y llegar a sus clientes. Por ejemplo, revisa si tienen
boletines, correo electronico, publicaciones en Facebook, tienen un blog;
esto te permitira conocer a fondo como tu competencia se da a conocer, que
contenido publican y los medios por los cuales lo hacen.

3. ¢Como trabajan? Si tienes la posibilidad averigua como es su proceso de
compra y venta. Hazte pasar como cliente y analiza como te tratan, qué te
ofrecen y demas, esto te ayudara incluso a conocer sus proveedores, lo que
te puede permitir que te conectes con ellos y que te provean de los articulos
gue necesitas a un mejor precio.

Algo muy importante actualmente, es involucrar en este proceso de analisis de la
competencia “investigar y analizar sus redes sociales”. Ver qué estan haciendo
otros competidores te ayudard a mejorar tu propia estrategia en redes sociales y
hacer que tu negocio sea mucho mejor, Pero es importante que tengas en cuenta
gue no se trata de espiar a tu competencia, sino de analizarla para poder sacar el
maximo provecho a tu estrategia.

Para analizar la competencia en redes sociales, puedes seguir los siguientes pasos:

1. Identifica quién es tu competencia

El primer paso para analizar a tus competidores es saber quiénes son y dénde estan
asi que busca en las redes sociales a tu competencia y asegurate al menos de
encontrar a cuatro competidores. De ese modo, tendras suficientes datos para

analizar.
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Para que tu andlisis de la competencia esté completo, deberas fijarte en dos tipos
de competidores: Competencia directa. Por un lado, estan tus competidores
directos, es decir, aquellos negocios que se mueven en el mismo mercado y ofrecen
el mismo producto o servicio que ta y la competencia indirecta. Aquellos negocios
qgue se mueven en tu mismo sector y tienen el mismo publico objetivo, pero venden

un producto diferente pese a cubrir la misma necesidad.

2. Define los datos que vas a analizar de la competencia
Una vez tengas identificados a tus competidores, deberas definir qué datos vas a
analizar.
Por ejemplo, ¢.en qué redes sociales tienen presencia tus competidores? ¢ Cuantas
publicaciones diarias y semanales realizan en Facebook, Instagram y en cada canal
de social media? ¢ Cuantos seguidores tienen? ¢Qué tipo de contenido publican?
¢ Cuantas interacciones generan desde likes, publicaciones compartidas y
comentarios? ¢ Dan respuesta a su audiencia?
En resumen, todo aquello que creas que puede ayudarte a conocer mas a fondo a
tu competencia y analizarla con mayor efectividad

3. Recopilalos datos y analiza la informacién
Realiza el andlisis de la competencia, detecta cual es tu ventaja competitiva (y de
ahi trabajar para potenciarla) y ver qué informacion util puedes extraer de tus
competidores para mejorar el rendimiento de tu estrategia en redes sociales.
Para efecto que puedas analizar todo de tu competencia es fundamental que
tengas un documento o plantilla donde guardes todos los datos sobre ellos y las
redes sociales donde tienen presencia, proponemos la siguiente plantilla clara y
visual; con el fin que tengas datos de tus competidores a mano y que los puedas
analizar como se merecen; puedes hacer un listado con los nombres de tus

competidores desde el mas fuerte hasta el mas débil.
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Competidor 1

Competidor 2

Competidor 3

Competidor 4

Competidor 5

Figura IV

Fuente: Plan de Social Media, del autor Rubén Marfez.

Aplicacién de Caso Hipotético, para Analisis de la competencia, Venta de

Cosméticos y Vestuario “Toque De Un Angel”

Competido n (@ O Periodo  de | Tipo de | Seguidores

res publicaciones | cont.

Bombachas | NO Sl NO Diarias Imagenes 681seguidores
en Instagram

Escaparate | Sl Sl NO Diarias Imégenes 39.374 like en
Videos Facebook 76.6
Textos mil  seguidores
en Instagram

Chasing Sl Sl NO Diarias Fotos 29.163 me gusta
en Facebook

60 mil
seguidores en
Instagram.

Elaboracion. Fuente propia
5.4.2.1.4 Analisis FODA.

El FODA es una herramienta que permite el estudio de una empresa 0 un proyecto,
analizando sus caracteristicas internas (Debilidades y fortalezas) y su situacion
externa (Oportunidades y amenazas).

Consiste en una matriz con cuatro cuadrantes; donde, se colocan las Fortalezas en

el cuadrante superior izquierdo, las Debilidades en el cuadrante superior derecho,

106



las Oportunidades en el cuadrante inferior izquierdo y las Amenazas en el cuadrante
inferior derecho.

Las fortalezas y debilidades son factores internos que se enfocan en el presente,
mientras que las oportunidades y amenazas son factores externos, se piensan a
futuro. Los internos se generan en tu negocio mientras que los externos vienen del
entorno en donde tu negocio participa. Es algo asi como que es lo que esta pasando
vs que es lo que puede llegar a pasar.

El objetivo es usarlo en las primeras etapas de la creacion de un nuevo negocio o
cuando tengas que decidir si seguir adelante con un lanzamiento de un producto.
Funciona para cualquier tipo de negocio que tengas en mente poner en marcha, lo
importante que hay que entender es que es una forma rapida y facil de juzgar los
elementos para tomar una decision.

Para efecto que se te facilite la tarea de estructurar la matriz FODA, sugerimos la

siguiente:
S & .
= I e=s )] PERJUDICIALES
oD
= F
=
o
=
= FORTALEZAS
3| '
= ( )
S | CEORIUNIDADES] AMENAZAS

Figura 4

Fuente: Estrategias en Redes Sociales de la autora Carolina Salvador.

Los elementos que sugerimos que tomes en cuenta para llenar la matriz FODA son:
Factores internos: Se utiliza para describir las fortalezas y debilidades que
provienen de la empresa.
Fortalezas: En este cuadrante debes colocar aspectos en los que te diferencies de
la competencia (de manera positiva) y todos aquellos factores que te den ventaja
sobre los demas. Algunos ejemplos de fortalezas son:
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= Tener una buena imagen de marca.
= Ubicacion geografica ventajosa.

= Disponer de un producto innovador.

Debilidades: Una debilidad es exactamente lo contrario a la fortaleza. En este
cuadrante debes colocar todos aquellos aspectos que te ponen en desventaja en

comparacion con la competencia.

Ejemplos de debilidades que puedes tomar en cuenta para llenar el cuadrante

“Debilidades” del FODA:

= Poco capital para iniciar el negocio.

= Bajos niveles de adquisicion de clientes.

= Tener pocos clientes a quien dirigir tu negocio.

= Gran cantidad de competidores

Factores Externos:

Estos estan fuera de tu control y reflejan factores externos como el medio ambiente,

los gobiernos, las actitudes de los consumidores y mas.

Oportunidades: Se refiere a cualquier factor externo que podria dar a un negocio

0 una ventaja competitiva. Aqui hay algunos ejemplos de oportunidades:

= Apertura un negocio fisico.

=  Ampliacién a nuevas tiendas en zonas céntricas.

= Extender lineas de productos para responder a tendencias o pedidos de clientes
(como productos ecoldgicos o saludables).

= Optar por financiamiento.

Amenazas: Una amenaza es lo opuesto a una oportunidad. Estos son factores

externos que podrian hacer que el negocio sea menos viable o incluso paralizarlo

por completo.

Algunos ejemplos de amenazas:

= Legislacién gubernamental (aranceles, etiqguetado de productos, etc.)

= Disminucién de suministros de productos.

= Aumento de la competencia.

» Mala situacién econdmica.
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= Disminucion del tamafio del mercado.

El elaborar la matriz FODA, siendo un estudiante que esta comenzando su negocio
0 estas en la etapa de planeacion, al hacer esto vas a tener una imagen mas realista
de lo que quieres lograr y como puedes hacerlo.

En cambio, si eres estudiante con un negocio ya existente, debes desarrollar un
andlisis FODA anualmente. Piensa en él como tu reporte de resultados anual.
Tenerlo te va a ayudar a mantener tu negocio en buena marcha, anticipandote a
problemas y trabajando en los cambios y mejoras necesarias; esto también te puede
ayudar a tomar decisiones mas inteligentes durante el afio. Bésicamente,
un andlisis FODA anual te mantendrd alerta para evitar perder contacto con tus
clientes y la industria a la que tu negocio pertenece.

Para todo emprendedor es importante realizar un analisis FODA, ya que no solo
definira si eres buen emprendedor, sino que te ayudara a conocer en lo que eres
bueno y con lo que cuentas; al realizar esta matriz te daras cuenta de sus resultados
y te sera util para que saques conclusiones constructivas que te llevaran por el

camino del éxito.

Aplicacion de Caso Hipotético, para Andlisis FODA, Venta de Cosméticos y

Vestuario “Toque De Un Angel”

FOTALEZAS DEBILIDADES
e Conocimiento de los productos e Pocos recursos econémicos
e Calidad e Retraso en pedidos especiales

e Variedad de disefios

OPORTUNIDADES AMENAZAS
e Tendencia en productos e La competencia
e Uso de redes sociales e Crisis econdmica

e Aparicién de nuevos competidores

Fuente: Elaboracion propia.
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5.4.2.2 Creacion de la Estrategia en Redes Sociales.

Esta etapa consiste en crear la estrategia que se ejecutard en las redes sociales,
es decir todas las acciones que se llevardn a cabo para alcanzar los objetivos

N

-
\
=

Figura 5, Etapa Il. Creacion de las Estrategias de Mercadeo en Redes Sociales.

marcados.

5.4.2.2.1 Definir Publico Objetivo.

Es el publico al que te quieres dirigir. Serd el grupo de personas con las
caracteristicas que buscan, necesitan o quieren tu producto o servicio. Esto es
importante porque si no defines el publico objetivo, no vas a dirigirte a nadie en
concreto.

Identifica quiénes son los principales consumidores de tu producto o servicio y
piensa como puedes llegar a ellos en las redes sociales. Una buena idea es iniciar
ofreciendo tus productos a los usuarios mas cercanos a ti, es decir a tus amigos,
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compafieros de la universidad; Una vez captando la atencién de estos clientes,
seran ellos mismos los encargados de dar a conocer tu negocio, publica contenido
interesante y adecuado a la red social, los usuarios que tengas en tu lista de
seguidores, seran los primeros en compartir el contenido que publicas, logrando que
llegues a mas personas.

También puedes seguir los siguientes pasos para definir tu puablico objetivo:

Paso 1- Segmentar: Debes plantearte las siguientes preguntas: ¢ Entre que edades
sera mas solicitado mi producto o servicio? ¢Para hombres, mujeres, empresas?
¢, Qué intereses tienen estas personas? ¢Ddnde viven las personas a las que les
quiero dirigir? ¢ Qué nivel adquisitivo tienen? ¢A que se dedican?

Paso 2- Verifica si tienes solo un publico objetivo: Es posible que lo que ofreces
no solo atraiga a un tipo de personas, si no a varios.

Paso 3- Analiza en qué lugares puedes encontrar a las personas que tendran
interés por lo que ofreces. Por ejemplo: las redes sociales, ¢ Cuales?, Universidad,
etc. ¢Donde encuentras a tu publico objetivo?

Paso 4- Una vez que sepas donde los puedes encontrar, es momento que acties y
tomes accion de lo que debes realizar en esos sitios para captar la atencion del
cliente. Por ejemplo: si es en las redes sociales, debes conocer cuales son las mas
utilizadas por esas personas, porque es asi como publicaras contenido interesante
para esos clientes, y si es en la universidad, puedes acercarte a las ferias o foros
que se realizan ahi, con el fin de conectarte con tu publico objetivo. ¢ COmo puedes
llegar a esos clientes?

Paso 5- Para mover bien el contenido en las Redes Sociales debes analizar los
horarios, que mas éxito puede tener.
Las redes sociales también ayudan en la tarea de buscar el publico objetivo, ya que
muestra quién nos visita, qué consume, de donde viene, su edad, pasatiempos
favoritos, que lugares frecuenta. Todo esto es importante porque nos ayuda a
conectarnos con esas personas a las cuales queremos venderles y son ellos
mMismos quienes nos proporcionan la informacion. ¢En qué dias y horas se mueve

mi Puablico Objetivo?
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PUBLICO OBJETIVO: Mujeres de edades de entre 15 a 35 afios con poder
adquisitivo medio alto, de la zona oriental, interesadas en el cuidado personal y

belleza.

EL CONTENIDO A PUBLICAR: A mi publico objetivo de 15 a 20 afios sera entre las
horas 12pm y 3pm, y para las de 25 a 35 después de la jornada laboral que

corresponde a partir de las 4pm.

5.4.2.2.2 Definir Recursos

Se debe de tener en cuenta todos los recursos humanos, financieros y herramientas

de qué dispones para llevar tu plan en redes sociales.

Por eso, antes de decidir en qué redes sociales vas a tener presencia y qué
estrategia de social media vas a llevar a cabo es necesario.

e Recursos humanos: Debes considerar si necesitas de una persona que te
apoye o si seras tu quien se encargue de todo, te recomendamos al menos
tengas en cuenta una persona que te apoye con lo que quieres realizar y a
medida incrementes tus ingresos, incorporar personal que te apoye con las
actividades, en base a las demandas que vayas teniendo.

e Tecnoldgicos: Si dispones de las herramientas necesarias, si cuentas con un
sistema para poder crear videos, sistemas de operacionalidad avanzados,
camaras digitales o si simplemente necesitas un Smartphone de alta calidad,
tienes que conocer una herramienta especifica con que dispones y que
recursos te son necesarios para obtener lo que estas buscando.

o El presupuesto de qué dispones. Debes tener en cuenta el capital minimo,
ya sea para producir o vender los productos, si cuentas con la liquidez
econdmica, si el dinero es propio, 0 si necesitaras de préstamo para poner
en marcha tu negocio. Deberas realizar un presupuesto donde cologues en

especifico lo que necesitaras y cuales son los ingresos y egresos que
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tendras, siempre tienes que tener en cuenta los imprevistos que pueden
surgir.
Los recursos que identificaste seran con los que decidas iniciar, pero si no
cuentas con muchos recursos tanto financieros o las herramientas necesarias,
deberas de hacer un estudio mas minucioso de como realizar el
aprovechamiento de los recursos con los que cuentas, pero sino busca

alternativas para desarrollar tu idea de negocio.

Aplicacion de Caso Hipotético, para Definir Recursos, Venta de Cosméticos y

Vestuario “Toque De Un Angel”

Tecnologicos
e Se cuenta con los productos para iniciar la venta.
e Se tiene un celular inteligente.
e Cuenta con una computadora.
Financiero
e Se cuenta con $200.00 para iniciar el negocio.
Humanos

e Solo se tiene una persona de confianza.

5.4.2.2.3 Determinar Objetivos.

Si quieres tener un control de lo que estas realizando o saber qué camino seguir y
como medir los resultados de lo que deseas lograr, deberas tener bien plateados
tus objetivos, y para saber como elaborar un objetivo que te ayude y facilite a cumplir
con tus metas, te mostramos el método para elaborar objetivos Smart, acronimo en
inglés que hace referencia a las 5 caracteristicas basicas que cada objetivo debe
de tener para considerarse un objetivo inteligente.

Una de las caracteristicas de los objetivos Smart, es que se pueden desarrollan de
manera facil de entender, y de incorporarlos, también sirven como guia para un
proyecto a largo plazo, se basa en metas alcanzables, y sobre todo en asignar las

tareas y responsabilidades para uno mismo o si se desea trabajar en grupo.
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Specific (Especifico). Un objetivo realmente especifico incluye qué quieres lograr,

como quieres realizarlo y quiénes seran los responsables. Ademés, define hacia

quiénes se dirigen tus objetivos, ya que puede ser hacia un publico conocido, hacia

nuevos mercados o, incluso, hacia tus colaboradores. Para que conozcas si tu

objetivo es especifico, responde la siguiente pregunta. ¢ El objetivo pone en claro lo

que quieres lograr?

Ejemplo de objetivo especifico: Si lo que quieres lograr es la atraccion de clientes,

tu objetivo puede ser, “Aumentar las visitas de Facebook e Instagram”

Measurable (Medible): El objetivo debe ser medible, por lo que ha de ser
una meta cuantificable. En algunos casos es complicado, pero debe poder
ser medible para poder analizar nuestras estrategias. Ejemplo de objetivo
medible, “Aumentar las visitas en un 50% (de 100 visitas a 150 al mes), para
saber si cumples este aspecto responde la pregunta. ¢ Seras capaz de medir
si tu objetivo se ha alcanzado

Attainable (Alcanzable): El objetivo debe ser un reto para ti, pero posible de
lograrlo. Por lo tanto, responde la siguiente pregunta ¢Tienes los recursos
necesarios para poner en practica tu idea? Ejemplo, tu objetivo es
alcanzable, tomando en consideracién el tiempo con el que cuentas para
lograr las visitas a Facebook e Instagram.

Relevant (Relevante): Real, Razonable, orientado a Resultados. Debes
tener objetivos dentro de nuestras posibilidades (tanto por nuestros recursos
disponibles, como por la motivaciéon por lograr dicho objetivo etc.). Por lo
tanto, responde la siguiente pregunta ¢ Este objetivo aportara al crecimiento
de mi negocio?

Timely (Temporal): Pensar en el tiempo es un sinénimo de focalizar. Cuando
estableces objetivos sin un plazo, son Unicamente suefios. ¢El plazo que
tengo es suficiente para generar los resultados que necesito? Ejemplo: El
aumento de las visitas en las redes sociales puede darse en los ultimos tres

meses del ano.
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¢ Iniciar en las redes sociales y crear comunidad en un periodo de 6 meses, la
responsabilidad corresponde a la interaccion en redes sociales,

e Fidelizar clientes, creando una comunidad en las redes sociales para tener
un 75% de aceptacion de nuestros productos, en un periodo de 6 meses.

e Aumentar las ventas de cosméticos y pedidos especiales un 20% para el

ultimo trimestre de 2019.
5.4.2.2.4 Eleccién de Redes Sociales

Sabemos que las redes sociales son la esencia de todo emprendimiento y que este
permite el acercamiento con el cliente y poder tener definido el publico objetivo.
Para la eleccion de las redes sociales, se tiene que tomar en cuenta el entorno al
gue se quiere llegar, y conocer que red social sera la que permita llegar a un publico
mas especifico.

Pero no todas las redes sociales sirven de la misma manera para todos los
negocios, tienes que tener en cuenta algunos factores, te puedes preguntar
¢cuales? No son demasiados ni es tan dificil de entenderlos, pero si que debes de
conocerlos bien.

Fija cual es tu objetivo en redes sociales

Dependiendo de qué es lo que quieres conseguir de las redes sociales tendras que
elegir una u otra. Por ejemplo, silo que buscas es tener un buen servicio de atencién
al cliente, fidelizar clientes, realizar promociones 0 anuncios Yy crear
comunidad, Facebook e Instagram son tus redes clave. Si tu negocio tiene una
carga estética mucho mas potente, lo ideal es compartir material visual a través de
fotografias o disefios graficos. En este caso Instagram.

En esta etapa se considera la variable del marketing mix, de promocioén y

publicidad por que se crean medios para poder llegar al publico objetivo.

115



Aplicacién de Caso Hipotético, para la Eleccidon de las Redes Sociales, Venta
de Cosméticos y Ropa Femenina “Toque De Un Angel”

La empresa “UN TOQUE DE ANGEL”, decide iniciar a través de Facebook e

Instagram, ya que son las redes sociales mas utilizadas por mi puablico objetivo.
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5.4.2.2.5 Establecer las Estrategias de Mercadeo Aplicadas en Redes Sociales

Ya determinada tu red social, tienes que tener una estrategia de como llegaras a
tus futuros clientes.

Habiendo planteado los objetivos que se desean alcanzar, se tiene que considerar,
conocer qué estrategia es la adecuada para la implementacion en las redes
sociales, a continuacién, se muestra diferentes estrategias que te pueden llevar a
impactar en las redes sociales, tener éxito, y fidelizacion de clientes.

Estrategia de marketing que permite la coordinacion de todos los canales que posee
la empresa, para poder atender las necesidades de sus clientes.

Tabla 2 Caracteristicas de las Redes Sociales.
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compartir contenidos de
interés para tu cliente
potencial.

Estrategia Concepto Accion

Marketing de Contenido | Es una técnica de | Publicaciones de texto
marketing que se basa | pplicacion de videos
en crear, publicar vy

Publicacion de fotos
Publicacion de videos en
vivo (Live)

Actividad de memes y gif

animados

Marketing de Interaccion

Consiste en crear y
entregar mensajes en el
momento exacto,
personalizados.

informacion
de

Dar en

especifico un
producto.
Preguntas abiertas.

Preguntas de si y no.

Marketing de

Omnicanalidad

Estrategia de marketing
que permite la
coordinaciéon de todos
los canales que posee la
empresa, para poder
atender las necesidades
de sus clientes.

de

en

Dindmica
seguimiento

diferentes plataformas.

Campanfas con

Influencers

Utilizacion de personas
influyentes y
reconocidas, para
transmitir el mensaje de
una marca.

Identificar la persona

adecuada para
promocionar tu

emprendimiento.

Estrategia de
Seguimiento de Cliente

Es crear un vinculo con
los clientes.

Servicio a domicilio

Atencion post venta

Fuente: Elaboracion propia.
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54.2.3 Ejecucion de las Estrategias en Redes Sociales

En esta etapa se desarrollara todo el proceso de interaccion y realizacion de los

pasos a seguir para emprender de manera exitosa en las redes sociales.

Figura 6 Etapa Ill Ejecucion de las Estrategias en Redes Sociales

5.4.2.3.1 Acciones

Marketing de Contenido: Te presentamos algunos contenidos que puedes utilizar

para implementar la estrategia de contenido en las redes sociales.

Publicaciones con texto. Este es el tipo de publicacién mas sencilla de Facebook.
Una publicacién que contenga solamente texto no puede dirigir personas a tu pagina
web o crear conversiones directas, pero puede ser usada para promover la
interaccién en tu Pagina. Dar actualizaciones de servicio puede ser una gran

manera de interesar a la gente, y mejorar tu atencién a clientes.

Publicaciones de fotos. Una imagen vale mas que mil palabras, como dice el viejo
refran. Una imagen puede decir al lector una gran cantidad de informacion en tan
s6lo unos segundos, lo que tus textos no pueden hacer. Los articulos largos
necesitan imagenes a manera de romper la monotonia (o posible aburrimiento) de
la lectura de un mensaje complejo. Las imagenes haran que sea mas facil para que

tus lectores recuerden tus articulos. En la mayoria de los casos, los lectores solo se
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recuerdan algunos puntos clave de su articulo, pero lo mas probable es que

recordaran la imagen adjunta a tu articulo.

Y no, no cualquier imagen. Siempre es preferible utilizar imagenes claras de alta
definicion. Sin embargo, no es necesario contratar a un fotografo profesional para
ello. Ta puedes incluso utilizar tu smartphone para capturar estas imagenes.

Para un enfoque mas personalizado en la publicidad de tu producto o servicio, es
recomendable utilizar tus propias imagenes en lugar de obtenerlas de un banco de

imagenes gratis o imagenes libres de Google.

Publicaciones de video en Facebook

Los videos son series de imagenes grabadas o difundidas para proporcionar una
idea mas clara (a menudo con video o narracién) del tema.

Un 64% de los lectores que ven un video son mas propensos a comprar los
productos y servicios anunciados en el mismo.

Estos videos no tienen que ser largos. No importa cuadn extenso es tu post, los
videos son simplemente ayudas visuales para apoyar tu marca, por lo que no tiene
que ser largo. La regla de oro para hacer tus videos es que sean lo mas corto posible

ya que esto garantiza un mejor porcentaje en acoplamiento lector.

Publicaciones de video en Vivo

Las publicaciones de video en Vivo en Facebook o Instagram (como podras
imaginar) son transmisiones de video en vivo en Facebook. Estas publicaciones
pueden ser una gran manera de interactuar con tus seguidores o mostrarles lo que
pasa tras los bastidores de tu empresa, producto o personalidades usando tu marca.

También es un formato muy Gtil para compartir anuncios en tiempo real.

Memes

La utilizacibn de memes también permite estar a la vanguardia y generar vistas en
nuestra pagina y que el cliente se interese por el contenido que ofreces, son
similares al post de citas, con la diferencia que son imitaciones satiricas de noticias,
eventos, entre otras cosas, Yy su principal objetivo es hacer que su contenido sea

viral.
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Son creados para ser una representacion humoristica y muchas veces sarcasticas
de temas actuales que son tendencias en todo el mundo. Los memes también
pueden venir en forma de videos, canciones y chistes.

Si quieres romper la monotonia del tono de tu post con un respiro cémico, entonces
insertar un meme seria una buena idea. Los lectores a menudo comparten los
memes en diversas plataformas de redes sociales.

Y, ¢como se crean los memes?

¢ Tienes una imagen o una serie de imagenes que desee incluir en tu post?

Has un collage de ellas e incluyen descripciones divertidas o sarcasticas en cada
imagen y jlisto! Acabas de crear tu primer meme. Esta pagina es de manera gratuita
gue puedas crear tus memes para poder hacerlo solo debes entrar al siguiente link

https://www.iloveimg.com/es/crear-meme

GIF animados

Los GIFs, son una secuencia de imagenes que se repiten sin detenerse. Este
movimiento capta la atencion de los usuarios de Internet e incluso, algunos
aseguran, que puede llegar a tener un efecto hipnético sobre quien los ve por unos
cortos segundos.

Asi que si lo que buscas es llamar la atencidén del suscriptor, este recurso es clave
para entregar el mensaje deseado. Los GIFs, tienen un efecto poderoso para lograr
ese objetivo, ademas de la posibilidad de destacar un mensaje en especial.

El uso de GIFs es muy Util para presentar, en una sola imagen en movimiento, todas
las caracteristicas de un producto, o puedes usarlo a manera de dindmica para
interactuar con tu publico. Un GIF animado bien estructurado puede ayudar
a mejorar la campafa, que genera un impacto positivo a quien lo ve como un

elemento diferenciador.
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Imagenes:

i > San Miguel, El Salvador

S P\\. E .K’W’ lj‘m

A 7

dal -

S Qv PN

1 Me gusta
SMOOTH & PORE COVERING
TOP SECRET FOR PERFECT MAXEUP

S22

Tommy Hilfiger $34.99
#instylebyvi_sv #sanmiguelshops == #moda

ST #ir sv
#modaelsalvador # v #sanmiguelelsalvador
#laperladeoriente

Ver traduccién

Videos en vivo:

Memes:

121



Gif animados:

Marketing de Interaccion.

Consiste en crear y entregar mensajes en el momento exacto, personalizados. Dar

informacion en especifico de un producto. Preguntas abiertas, Preguntas de si y no.

Para convertir a alguien en una persona que podrian comprar a un cliente valioso,
leal y duradero, es mejor crear grupos de mensajes ligados a perfiles especificos de

compradores para crear una respuesta emocional que los lleve a tomar una accién.

Para entender lo que los clientes quieren, el marketing primero debe revisar sus
comportamientos, no so6lo sus datos demograficos. ¢Como interactian con tu
marca? ¢ Con qué temas o productos se relacionan mas? Puedes tomar estos datos
de comportamiento primario al siguiente nivel enlazando datos de terceros a esta

informacion, creando perfiles mas profundos para cada grupo de compradores.

Al manejar la experiencia del cliente para entender los temas que llevan a diferente
comportamiento de clientes, se puede entregar mensajes especificos, imagenes y

llamadas a la accidén que logren los mas altos retornos.
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Marketing de Omnicanalidad

Esta estrategia se fundamenta por la utilizacién de las redes sociales en conjunto
por eso, tienes que vincular tus cuentas para que a la hora de subir contenido en
una de ellas se ha constante en las otras, de igual manera te permitira abarcar
distinto publico, y mucho mas mercado.

Concurso de hashtag

Este tipo de concursos corresponde al marketing de interaccién, porque permite el

acercamiento con el consumidor.

Twitter e Instagram son las redes sociales ideales para este tipo de sorteos. Puedes
establecer como requisito que los usuarios comenten una determinada publicacién
utilizando el hashtag que has escogido promocionar, pero hay muchas mas
alternativas. Por ejemplo, pueden retuitear una imagen con este hashtag, o incluso
animarlos a que suban la suya propia utilizando esta etiqueta. Asi, impulsaras que
los usuarios suban su propio contenido en torno a tu marca (User Generated
Content).
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Este tipo de actividad se presenta en el marketing de la omnicanalidad, porque
busca a generar seguidores en los diferentes &mbitos, para generar mayor cantidad
de visto y de presencia ante la competencia. Sorteos simples en Twitter, Facebook

e Instagram

Esta es la mecénica mas sencilla y suele gozar de muchisimo éxito. Consiste en
pedir a los usuarios que realicen una accion sencilla sobre una publicacién de tu
marca en Instagram, Twitter o Facebook: retuitear, comentar, etiquetar a un amigo,
reaccionar con un like. Te aseguraras una alta participacion en tu sorteo y, ademas,
si pides como requisito que los usuarios sigan a tu cuenta en Twitter o Instagram tu

audiencia social subird como la espuma.

Aplicacion de Caso Hipotético, para las Estrategias de Mercadeo en Redes
Sociales, “Marketing de Omnicalidad” Venta de Cosméticos y Ropa Femenina

“Toque De Un Angel”

Para esta estrategia se pretende tener presencia en las diferentes plataformas, con

dinamicas de seguimiento.

Campanas con Influencer

Un influencer no es mas que un lider de opinion que influye de forma positiva o
negativa en las decisiones de compra de otra persona. Por ejemplo, una persona
gue pueda ser reacia a probar un determinado producto, después de una accién
estratégica con influencers puede decir “oye, pues voy a probar el producto”. Es
decir, el objetivo del influencer es ayudar a tomar decisiones a otras personas al

transmitir un mensaje comercial de una forma mas creible.
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Las celebridades son los que construyen la imagen de marca, pero es muy dificil
contactar con ellos y depende principalmente del tipo de marca. Con los lideres de
opinidbn una marca conseguira ganar notoriedad y credibilidad. Lo normal es que
cuantos mas seguidores tenga el lider de opinién, mas credibilidad sera capaz de
generar. En este ejemplo se utilizé a la joven Yudith Ventura, reina del 60° carnaval

de San Miguel.

Aplicacion de Caso Hipotético, para las Estrategias de Mercadeo en Redes
Sociales, “Estrategia de Influencer” Venta de Cosméticos y Ropa Femenina

“Toque De Un Angel”

En esta estrategia se considero a la joven reina del carnaval de San Miguel, nimero
60° que tiene influencia en el publico joven, brindandole un producto” aretes” para

gue se promociones en sus redes sociales.

JEIP B s ra

Estrategia de Atencién al Cliente.

Disefiar estrategias de atencion al cliente que hagan crecer en el negocio es
esencial para mantener un proyecto de éxito y ampliar la cartera de
contactos. Conocer bien esas habilidades ayuda también a fidelizar a los clientes

actuales, abriéndonos paso entre los competidores.
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1. Personaliza el trato al cliente

Tus clientes no quieren sentirse un numero en tu lista de contactos. Quieren que les
conozcas Yy quieren sentirse importantes. Parte de tu estrategia de atencion al
cliente debe ser darte a conocer personalmente: puedes enviar mensajes
personalizados, utilizar el nombre de pila de la persona en las llamadas telefonicas,

etc. Un pequeiio gesto puede marcar la diferencia.

La mejor manera de fidelizar a tus clientes sera siempre ofrecerles un buen servicio.
Pon todas tus energias en garantizar su satisfaccion y efectiia un seguimiento para
garantizar que tu producto alcanzé los resultados esperados. Ofrece tu disposicion

a continuar la relacion con tu cliente como parte esencial de tu estrategia.

2. Servicio a Domicilio

Brinda el servicio a domicilio, si ti no puedes llevar el producto hacia su destino,
asOciate con las empresas que realizan el servicio a domicilio; como pidelo,
mandaditos, que para ti no tienen ningln costo y genera confianza para el cliente.
En esta estrategia se considera una variable indispensable de marketing mix,
porque permite establecer la manera de como queremos llegar a nuestro cliente y
esto es a través de la P de plaza, que en otras plazas hablamos de canales de
distribucion.

Aplicacion de Caso Hipotético, para las Estrategias de Mercadeo en Redes
Sociales, “Estrategia de Seguimiento al Cliente” Venta de Cosméticos y Ropa

Femenina “Toque De Un Angel”

En esta estrategia se pregunta al cliente, por medio de un mensaje, si el producto

llego con bien y como fue la atencion brindada.

Muchas gracias por su
o | puntualidad

De nada, a ustedes también por
la suya

i | A la orden
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5.4.2.3.2 Tiempo

Para tener mayor control del tiempo, que invertirds en redes sociales o en la

campafa que deseas utilizar, deberas realizar un cronograma de actividades, donde

se presente los objetivos que se desean lograr y proporcionar un tiempo en

especifico. De igual manera debes de tener control del tiempo en las publicaciones,

y conocer que, si el contenido que subes esta de acuerdo a la etapa o0 el momento

que se esta sucediendo en redes sociales, esto permite que no se caiga en un vacio

o error de no conocer que sucede y que tipo de contenido va de acuerdo al tiempo,

te sugiero tomar en cuenta las diferentes caracteristicas para la realizacion del

cronograma de actividades.

Separa las actividades segun su duracion y regularidad. Puede haber
acciones gque Unicamente se tengan que realizar una vez al mes y otras que
se deban de hacer de forma mas continua.

Agrupa las acciones en diferentes tipos y utiliza distintos colores para cada
tipo de accién para poder distinguirlas de una forma clara y sencilla.

Ten en cuenta aquellos elementos del entorno, que no puedes controlar pero
gue pueden tener un impacto positivo o negativo en la correcta ejecucion de
tu plan de negocio, por ejemplo, eventos deportivos, eventos de tu sector,
etc.

También debes de apuntarte los eventos estacionales como la Navidad,
Semana Santa, Dia del Padre, etc. para llevar a cabo acciones relacionadas
con esos eventos.

Es recomendable crear un Cronograma de Actividades.
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Aplicacién de Caso Hipotético, para la etapa de tiempo, “cronograma”
Venta de Cosméticos y Ropa Femenina “Toque De Un Angel”

En el cronograma para, toque de un angel, consideramos estas actividades en

un plazo de 6 meses para desarrollar.

Actividades Ago |Sep |Oct | Nov |Dic |Ene
Compra de X X X

productos para 6

meses

Vender 150 X X X X
productos

Crear contenido en X X X X X X
redes sociales

5.4.2.3.3 Gastos

T le indicas a Facebook cuanto quieres gastar en publicidad. Nosotros trataremos
de proporcionarte el mayor numero posible de resultados por el importe
especificado. Si quieres gastar 5 USD por semana, puedes hacerlo. Si quieres
gastar 50.000 USD, también puedes hacerlo.
Nota: Algunos tipos de anuncios avanzados exigen un gasto minimo para funcionar
correctamente. Si este es tu caso, se te notificard cuando los crees.
Conceptos béasicos sobre los costos

Los costos pueden definirse de dos formas:

o Importe total invertido

« Costo de cada resultado que obtienes
Puedes controlar el importe total invertido mediante el presupuesto. El costo por
resultado, en cambio, se controla mediante la estrategia de puja. (Si ho sabes por
gué cantidad pujar, podemos hacerlo por ti de manera automatica, a fin de gastar el
presupuesto de manera uniforme a lo largo del tiempo de circulacion del anuncio).
Ademas, ponemos a tu disposicion otros recursos para que te asegures de no gastar

mas de lo que deseas:
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https://es-la.facebook.com/help/214319341922580
https://es-la.facebook.com/help/1619591734742116

e Limite de gasto de la campafia. Define el importe maximo que estas

dispuesto a gastar en una campafia publicitaria determinada.

Qué consigues con los anuncios de Facebook
Con los anuncios de Facebook consigues dos objetivos fundamentales:
o La capacidad de llegar a un namero determinado y un tipo concreto de
personas.
o La mayor cantidad posible de resultados con relacion a estas personas de
acuerdo con las preferencias que indicaste (el tipo de promocidén/anuncio que
elegiste en tu pagina o la opcién de evento de optimizacion que elijas al crear
el conjunto de anuncios).
En funcién de las caracteristicas del anuncio (presupuesto, puja y segmentacion),
calculamos el numero de personas a las que puedes llegar y los resultados que
puedes obtener antes de que realices el pedido correspondiente. Esto puede
ayudarte a decidir si deseas comprar el anuncio o no. Obtén informacién sobre como
ver tus resultados estimados.
Durante la campafia y después de esta, te enviaran notificaciones acerca del
rendimiento del anuncio. También puedes ver los resultados en la pestafia Centro
de anuncios de la pagina (si creaste el anuncio ahi) o en el administrador de
anuncios. Se recomienda consultar los resultados durante la campafa y después
de esta. Ademas de ayudarte a entender lo que conseguiste a partir de tu anuncio,
también podras hacer ajustes para alcanzar tus objetivos de rendimiento.
Si no podemos ofrecerte los resultados que te interesan debido a limitaciones del
presupuesto, la segmentacion y la estrategia de puja, detendremos la entrega del
anuncio. Si no podemos ofrecerte resultados, no se te cobrara.

Dénde comprar anuncios de Facebook
Los anuncios de Facebook se pueden comprar a través de dos interfaces:

e« Tu pagina. Este es el modo mas sencillo de comprar anuncios, aunque
carece de algunas opciones de personalizacidén que si estan disponibles en
el administrador de anuncios. Puedes realizar la compra desde un dispositivo

movil, una computadora o la app del administrador de paginas.
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https://es-la.facebook.com/help/481733105308636
https://es-la.facebook.com/help/558265824244459
https://es-la.facebook.com/help/355670007911605
https://es-la.facebook.com/help/633474486707199
https://es-la.facebook.com/help/1438142206453359
https://es-la.facebook.com/help/1448105648559599
https://es-la.facebook.com/help/150467178355530
https://es-la.facebook.com/help/150467178355530
https://es-la.facebook.com/help/463079013702512/

« Administrador de anuncios. Esta interfaz te guia a través del proceso de
creacion de una campafa. Se encuentra disponible en computadoras y como
app para celulares.

Aplicacion de Caso Hipotético, para el presupuesto, Venta de Cosméticos

y Ropa Femenina “Toque De Un Angel”

En el presupuesto no se consideran gastos de publicidad, porque no se pagara
publicidad en Redes Sociales.

Capital, con lo que $ 200.00
cuenta para iniciar.
Gastos

Compra de producto el | $150.00
valor de la compra

Total, de gastos $150.00
Total $50.00
Imprevistos 20% $40.00
Total, neto $10.00

Al capital se le resto, el gasto del producto a utilizar y si es servicio cuanto invertiras
en él. Luego al total de inversion, le multiplicaras el porcentaje de imprevisto, luego

le restas lo que calculaste y eso serd el total de gastos de inversion.

Capital- gastos = total de inversién
Total, de inversion * el 20% de imprevisto = al costo anual.

Conociendo tus costos y gastos podas establecer el precio para tus productos,
puedes basarte en los precios de la competencia, pero si no tienes competencia

tienes la libertad para colocar precio, que estimes conveniente.
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https://es-la.facebook.com/help/631079006996990

5.4.2.3.4 Implementacion de las Estrategias.

confianza

Marketing | Estrategia | Acciones Tiempo Responsable Costo (o]
Mix (4p’s) precio
Promocion | Marketing | Publicacion |3 meses | Joven Cero ddlares
y de es de texto, | de subir | emprendedor o |en costo, y
publicidad | contenido | videos, contenido | si cuenta con |un valor
fotos, constante | una persona de | minimo de $5
memes, gif. confianza dolares en
publicidad
pagada en
redes
sociales.
Promociéon | Marketing | Preguntas Constant | Joven el valor del
y de abiertas, e emprendedor o | producto a
publicidad [ interaccién | sugerencia, si cuenta con | sortear.
preguntas una persona de
de si y no, confianza
sorteos
Promocion | Marketing | Presencia Constant | Joven No tiene un
y de en distintas | e emprendedor o | costo en
publicidad | Omnicanal | plataformas si cuenta con | especifico,
idad una persona de | porque solo

se basaen la
presencia Yy
el mismo
contenido en
las diversas

plataformas
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Producto Campanfas | Personas Constant | Joven Costo del
de para e emprendedor o | producto de
Influencer | promocionar si cuenta con |regalo para
una persona de | uso del
confianza Influencers
Canales de | Estrategia | Servicio a | Constant | Joven El
distribucion | de domicilio e emprendedor o | emprendedo
seguimient | Atencion si cuenta con|r no incurre
o al cliente | post venta una persona de | en ningun
confianza, o se | gasto.

puede afiliar a
de

envio sin costo

empresas

para el

emprendedor.
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54.2.4 Evaluacion de Resultados.

En este paso es donde te dards cuenta si los objetivos de negocio que te marcaste
estan funcionando o no. Si no sabes exactamente qué es lo que debes monitorear
o medir, empieza por tener claro que objetivos te propusiste en el negocio.

« Por ejemplo, si te propusiste alguno de los siguientes objetivos:

o Conseguir un mejor posicionamiento.

o Aumentar la visibilidad.

o Captar mas clientes.

e Incrementar ganancias.

« Mejorar la fidelidad, o cualquier otro objetivo.

Seguidamente que tengas listos los objetivos, debes desglosarlos en objetivos
generales; es decir convertirlos en objetivos que te indiquen que quieres conseguir,
y de esta formar convertir los objetivos en KPI, siglas en inglés, de Key Performance
Indicator, que en espaifiol es Indicador Clave de Desempefio o Medidor de
Desempefio, siendo su funcién la de medir los resultados de las acciones que se

realizaron para llevar a cabo la estrategia.

Para efecto que se facilite la comprensién de aplicar este paso, le daremos
continuidad a uno de los objetivos mencionado anteriormente.

e Objetivo de negocio: Aumentar la visibilidad

e Objetivo General: Que los clientes me encuentren

¢ KPI (Indicadores Clave del Desempefio): Nuevas visitas, duracion de la visita

en mi pagina, que red social visitaron.

Esto es lo que haras con cualquiera de los objetivos que hayas establecido para tu
negocio, saber cuales son los indicadores; es decir, sera un indicador aquello que
se puede medir, para verificar que las estrategias que se esta llevando a cabo en
las redes sociales estén funcionando.

Para un emprendedor que recién inicia su negocio, debe tomar en cuenta los KPI
gue le ayuden a conocer cOmo marchan sus ventas, de ser asi puedes analizar los

siguientes indicadores:
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Crecimiento de ventas: Lo que tienes que hacer es medir lo que vendes; anota lo
que vendes en un mes, luego el proximo y el proximo, trabajando duro para

aumentar cada mes.

En otras palabras, si el KPI es mayor al resultado que esperas, significa que tu
estrategia esté funcionando, si el KPI es igual al resultado que esperas, debes hacer
un seguimiento, y si el KPl es menor de lo que esperas, es decir la estrategia no
esta funcionando; de ser asi, que los KPI den resultados negativos debes tomar
medidas al respecto.

Otra forma de conocer los KPIl es: Enfécate en la estrategia que estés
implementando; ejemplo, si la estrategia que estas utilizando es “Marketing de
Contenidos”, los KPI's podrian ser: EI numero de share en Facebook e Instagram,
ndamero de comentarios en dicha publicacion, nimero de personas que han

comprado un producto gracias al contenido en las redes sociales.

Las medidas que puedes tomar al conocer los resultados de los KPI's que
detectes son:

Verificar si estas invirtiendo mucho en la estrategia, es decir, que para llegar a mas
clientes estas pagando demasiado. Toma en cuenta aquellas estrategias que
necesitan poco o nada de costo monetario para llegar al cliente que quieras captar
y también puedes considerar tener siempre una estrategia B, en caso que falle la

primera.

Aplicacion de Caso Hipotético, Para Evaluacion de Resultados Venta de

Cosméticos y Vestuario “Toque De Un Angel”

Meta Objetivo Smart Estrategia kpi Resultados de
los kpi

Aumentar la | Aumentar un 20% | Estrategia de | Nuevos Se aumentd un

visibilidad de | de seguidores en | interaccion seguidores | 30% las visitas

la marca en | las redes sociales | (sorteos) en Instagram

redes

sociales
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ANEXO 1

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL

Departamento de Ciencias Econémicas
Seccion de Mercadeo Internacional

ENCUESTA PARA ESTUDIANTES DE LA FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA
ORIENTAL

Propdsito: El presente cuestionario tiene como finalidad recolectar informacion
sobre el tema “las redes sociales una opcién de mercadeo para emprender negocios
en estudiantes de la facultad multidisciplinaria oriental”, Agradecemos de antemano
su colaboracién para responder las preguntas que encontrara a continuacion.

Indicaciones: Marca con una X la respuesta que a su criterio considera correcta o
mMA&s conveniente.

Departamento al que pertenece

1. ¢Usted utiliza algun tipo de Red Social?

[] st [] NO

2. ¢Utiliza frecuentemente las Redes Sociales?
[] st [ ] NO

3. ¢Qué Red Social utiliza mas?
[ ] FaceBoook [ | stacram [ ] twrrrer [ ]evteres [ ] Topas

4. ¢Para usted, se tiene facil acceso a las redes sociales?
[] s [] ~o
5. ¢Considera beneficioso el utilizar redes sociales?

[] st [ ] NO
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6. ¢Enlaactualidad es accesible el costo de las tarifas de navegacion para
uso del puablico?

[] st [ ] NO

7. ¢Cree usted que ademas de los usos comunes que se le da a las redes
sociales, podria ser utilizado para realizar ventas?

[] st [ ] No

8. ¢Considera que las redes sociales pueden ser utilizadas como una
opcion viable para iniciar su negocio?

[] st [ ] NO

9. ¢Parausted, se puede obtener éxito al iniciar un negocio por medio de
redes sociales?

[] s [ ] NO

10.¢Ha escuchado de estudiantes que hayan realizado un negocio a través
de redes sociales?

[] s [ ] NO

11.¢,Conoce usted la aplicacién del mercadeo en redes sociales para
vender productos?

[] s [ ] NO

12.¢Ha observado en redes sociales la aplicacion de medios de publicidad
con el propdsito de vender productos?

[] st [ ] No

GRACIAS POR SU VALIOSA COLABORACION
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ANEXO 2

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL

Departamento de Ciencias Econémicas
Seccion de Mercadeo Internacional

GUIA DE ENTREVISTA PARA EMPRENDEDORES DE LA FACULTAD
MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL

Propdsito: El presente cuestionario tiene como finalidad recolectar informacion
sobre el tema las redes sociales una opcién de mercadeo para emprender negocios
en estudiantes de la facultad multidisciplinaria oriental, Agradecemos de antemano

su colaboracién para responder las preguntas que encontrara a continuacion.

1. ¢Puede explicarnos como inicio su negocio y en qué momento decide
hacer uso de redes sociales?

2. ¢Qué ventajas y desventajas ha encontrado en el uso de las redes
sociales?

3. ¢De qué manera ha beneficiado el uso de las redes sociales a su
negocio?

4. ;Qué recomendaria en cuanto al uso de las redes sociales como
estrategia para emprender un negocio?

5. ¢Ha implementado el uso de estrategias de mercadeo en su negocio?

¢Explique cuéles? ¢Como? o ¢Porque no?

GRACIAS POR SU VALIOSA COLABORACION
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ANEXO 3

A gdade

Semanas

AQO

Eleccién de
tema de
investigacion

Aprobacion
de temay
nombramiento
del asesor

Elaboracion
del problema
de
investigacion

Creacion de
objetivos

Alcances de la
investigacion

Planteamiento
de hipotesis

Propuesta
Capitular

Cronograma

Entrega final
del
Anteproyecto
de
Investigacion

20 de
Mayo
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Investigacion
de Campo
Realizacion
de Entrevista

Tabulacién de
Resultados

Redaccién de
Informe Final

Entrega de
Informe Final
Exposicién de
Resultados

XX

XXX

XX X X

X X XX

X X
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