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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa Professional English Institute, se ha dedicado a brindar los servicios de
ensefianza del idioma Inglés, desde hace poco tiempo , encontrdndose en una etapa de
introduccion al mercado, por lo que es indispensable tomar acciones estratégicas para
incrementar sus clientes, publicitar sus servicios y ascender internamente como
institucion y por ende con su entorno. Es por ello que el presente trabajo de
investigacion se enfoca en dar uso a estrategias tecnoldgicas para llegar a mas clientes
sin invertir mayor presupuesto y cumplir los objetivos corporativos. Los datos
expuestos por la investigacion de campo aplicada a los clientes y el nicho de mercado
de Professional English Institute indican que el marketing digital es de gran acogida y
que mejoran la publicidad y promocion de los servicios que la empresa ofrece. Asi la
propuesta resultante de la investigacion esta direccionada para identificar y generar una
cuenta en Facebook dirigida a los clientes potenciales del contexto a través de
actualizaciones animadas que estan a disposicion y que son gratuitas tanto para la
empresa Professional English Institute, como para los usuarios integrados a la

tecnologia.

Palabras claves: Introduccion, Estrategia, Marketing, Digital, Clientes
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ABSTRACT

The company Professional English Institute, is dedicated to providing services of
English language teaching , not long ago , being in a stage of market introduction , so it
is essential to take strategic actions to increase their clients advertise their services and
up internally as an institution and therefore with their environment. That is why this
research focuses on strategies to use technology to reach more customers without
investing more budget and meet corporate objectives. The data presented by the applied
field research customers and niche market English Professional Institute indicated that
the digital marketing is very successful and that improve advertising and promotion of
the services the company offers. So the resulting turn my research proposal to identify
and attract me for Facebook targeting potential customers through animated context
updates that are available and are free for the company Professional English Institute, as

for integrated users technology.

Keywords: Introduction, Strategy, Marketing, Digital, Customers
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INTRODUCCION

Desarrollar nuevas estrategias para la captacion de clientes, sin abusar de los recursos
y simplificar el tiempo es de suma importancia para la empresa Professional English
Institute, es por ello que considera conveniente y de suma importancia dar desarrollo a
esta investigacion ya que tiene como mayor propdsito incrementar y mejorar la

promocion de sus servicios y extenderse positivamente y favorablemente.
El trabajo de investigacion consta de seis capitulos:

El primer capitulo se basa directamente en el planteamiento del problema de esta
investigacién, la misma que busca nuevas estrategias de distribucién que influyan en
la captacion de clientes, ademas en este capitulo se plantea la prognosis, las

interrogantes y los objetivos.

En el segundo capitulo se describe los antecedentes de la investigacion, la
fundamentacion filosofica, la fundamentacion tedrica, ademas se categorizan las
variables de la investigacion y se las definen con citas bibliograficas, y por ultimo se

describe la hipotesis.

En el tercer capitulo hace referencia al marco metodoldgico, en el cual se analiza la
modalidad bésica de la investigacion, también la operacionalizacion de las variables, las
técnicas de investigacion y se calcula el tamafio de la muestra para poder realizar el

trabajo de investigacion a través de la elaboracién de las encuestas.

En el cuarto capitulo exponemos el andlisis y la interpretacion de las encuestas
realizadas, tabulando cada una de las preguntas en cuadros estadisticos y graficos, y se
realiza la comprobacion de la hip6tesis utilizando como herramienta estadistica la

prueba del Chi cuadrado, rechazando la hipétesis nula y aceptando la hip6tesis alterna

En el quinto capitulo se establecen las conclusiones y recomendaciones para lo cual se
realiza un analisis de las encuestas realizadas a los clientes externos de la empresa.

Finalmente, en el sexto capitulo se especifica la propuesta que dara solucién al
problema objeto de estudio, la misma que esta conformada por los datos informativos,
antecedentes, justificacion, objetivos, analisis de factibilidad, fundamentacion teorica,

modelo operativo, administracion de la propuesta y la prevision de la evaluacion

1



CAPITULOI

EL PROBLEMA

1.1 TEMA

Marketing digital y la comercializacion de los servicios de la empresa Professional

English Institute

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1 Contextualizacion

En el mundo actualizado, lleno de retos y nuevas fases de crecimiento a nivel general, el
conocimiento y manejo innato del marketing digital se ha convertido en un
discernimiento basico y mas que necesario, elemental para el desempefio de las
actividades de todos los ciudadanos emprendedores que trabajan diariamente y que

buscan extender su desempefio laboral, social y frecuente de su entorno.

El Ecuador, no se deslinda de esta realidad el conocimiento y manejo del mundo digital
se ha convertido en un requisito sinénimo de empuje excelencia y mérito para el area de

fuentes de trabajo.



Estar actualizados en el uso de esta herramienta, suma las posibilidades de extenderse y
darse a conocer a nivel internacional y de forma masiva sin invertir grandes capitales y

en tiempo record.

Professional English Institute, empresa ambatefia dedicada a difundir otras de las
herramientas elementales del emprendedor actual; el aprendizaje del idioma inglés,
posee una metodologia bastante agil mediante el uso de su laboratorio de aprendizaje

interactivo, con el cual facilita y acorta el tiempo de estudio del ingleés.

Por la misma razén ha concluido que junto con el marketing digital podra Ilegar méas

rapido a su nicho de mercado mejorando su comercializacion.

1.2.2 Anaélisis critico

El desconocimiento y la falta de implementacion de herramientas digitales va causando
disminucion en los clientes ya que con el uso de las mismas es mas facil acceder a

nuevos rumbos donde el mercado se halla despreocupado.

Ademas, la poca actualizacion tecnoldgica en las empresas hace que haya una extensa
holgura con un area sumamente importante en el mercado causando inconvenientes de

comercializacion en las compafiias y esencialmente en Professional English Institute.

Siendo una empresa que se encuentra en plena etapa de introduccion se genera que para
los consumidores, el instituto no sea reconocido por nombre y los servicios que ofrece
y sin el uso del marketing digital este punto se incrementa ocasionando una imagen

corporativa minima y completamente desactualizada.

1.2.3 Prognosis

Al no usar el marketing digital en la empresa Professional English Institute notaremos
que la comercializacion de sus servicios ird disminuyendo, evitando que se alcancen los
objetivos corporativos, evitando crear una imagen impregnada en la mente del
consumidor y a mediano plazo ocasionara problemas econémicos que pueden llegar a

ocasionar el cierre del negocio.



1.2.4 Formulacion del problema

¢Cémo influye el marketing digital en la comercializacion de los servicios de la

empresa Professional English Institute?

1.2.5 Interrogantes o preguntas directrices
¢Qué uso tiene el marketing digital en la empresa Professional English Institute?

¢De qué manera se realiza la comercializacion de los servicios que ofrece la empresa

Professional English Institute?

¢Las redes sociales mejorarian la comercializacion de los servicios de la empresa

Professional English Institute?

1.2.6 Delimitacion de la Investigacion
Delimitacion por contenido:

Campo: Administracion

Area: Marketing

Aspecto: Marketing Digital-Redes Sociales

Delimitacion espacial:

La presente investigacion se la realizara en la empresa Professional English Institute de
la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua, ubicada en las calles Montalvo 05-59 y

Cevallos, edificio del pasaje de la Mutualista Ambato Oficina 14.



Delimitacion Temporal:

La investigacion se la realizara desde el 2 de junio de 2013 hasta el 20 de febrero del
2014,

1.3 JUSTIFICACION

La investigacion a realizarse quiere complementar los estudios y conocimientos
académicos de quien lo use para hallar tacticas que sean puestas en practica para dar
solucién a los problemas establecidos creando ventajas competitivas sobre las otras
empresas y de esta manera desarrollar un alto impacto positivo en el campo social,

econdémico y educativo.

Es asi que se creard beneficios cualitativos sobre las acciones de la empresa, notando
que es facilite su elaboracion y aplicacion ya que Professional English Institute cuenta
con todos recursos necesarios para ejecutarlo y sobre todo se cuenta con la informacion

requerida para realizar la presente investigacion.

1.4 OBJETIVOS

1.4.10bjetivo General

= Determinar como influye el marketing digital en la comercializacion de los

servicios de la empresa Professional English Institute.
1.4.2 Objetivos especificos

= Diagnosticar que uso tiene el marketing digital en la empresa Professional
English Institute, para conocer la situacion real de la empresa.

= Analizar de qué manera se realiza la comercializacion de los servicios de la
empresa Professional English Institute para que mediante ese enfoque se puedan
ir construyendo mejores alternativas.

= Proponer el uso de las redes sociales para mejorar la comercializacion de los

servicios de la empresa Professional English Institute.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES

El fortalecimiento de una cultura empresarial: principal factor de éxito para el
cibermarketing, una oportunidad de desarrollo dentro del sistema econdémico global para

las pymes mexicanas. [1]
Objetivos:

La aplicacion de nuevas ideas orientadas a lograr un mayor impacto en la inversién
destinada a las labores de mercadeo en los recientes ambientes digitales, con la finalidad
de que las Pymes mexicanas obtengan éxito en la comercializacion global de sus bienes

y servicios; repercutiendo en tres aspectos fundamentales: calidad, tiempo y costo.

Innovar herramientas, estrategias y técnicas de cibermarketing aplicables y rentables
dentro de los dos rubros meta empresariales del presente proyecto: la pequefia y la

mediana empresa de este pais.

Ofrecer a este tipo de empresas mexicanas, a través del acertado e integral desarrollo de
herramientas, estrategias y técnicas de cibermarketing, un modelo de comercializacion
electronica que represente una ventaja competitiva ante esta aventajada globalizacion

para nuestros mercados tradicionales.

Cimentar la estructura vertebral de las nuevas organizaciones para la operacion de las
redes electrénicas de informacion y comunicacion, por medio de ciberestrategias tales

como la Intranet, Internet y Extranet.



Conclusiones:

La globalizacion es un proceso en marcha, pero no es un fenémeno nuevo. Tampoco es
un evento que necesariamente y de manera incontrolada afecte negativamente a los
paises en desarrollo. Existe suficiente evidencia empirica que muestra que los paises en
desarrollo que han participado més activamente en la globalizacion y han adoptado las
politicas adecuadas, son los que més se han beneficiado.

Para aprovechar las ventajas de la globalizacidn se requiere que los paises en desarrollo
adopten las politicas econdémicas adecuadas y lleven a cabo las reformas estructurales e
institucionales que propicien la realizacion de los negocios asi como las reformas al
sistema econdémico internacional y a los organismos multilaterales, para complementar

su esfuerzo interno.

GUAYASAMIN Marcos, Propuesta estratégica de marketing para la fundacion
germinar en el canton Quito, Universidad Escuela Politécnica del Ejercito

Departamento de ciencias economicas, Administrativas y del comercio. 2011

Objetivos:

Desarrollar estudios e investigacion aplicada en torno a las problematicas y desafios
organizacionales en Ecuador con el fin de contribuir al impulso de estrategias y politicas

adecuadas.

Fortalecer el desarrollo organizacional, escolar y deportivo, a través de programas
estructurados, en los aspectos técnicos, fisicos y psicologicos, extendiendo este

beneficio a las distintas etapas del desarrollo organizacional.

Propiciar instancias que permitan asistir a los empresarios y emprendedores en el
proceso empresarial, fortaleciendo las habilidades adquiridas en la experiencia

organizacional, adaptandolas a nuevos desafios y logros en su desarrollo personal.



Proporcionar un sistema de capacitacion y asistencia técnica  dirigido a personas,
instituciones y organizaciones tendientes a la profesionalizacién de la actividad

empresarial.

2.2 FUNDAMENTOS FILOSOFICOS

La presente investigacion se realizara bajo la fundamentacion critico-propositivo ya se
basara en el contexto en que se halla la empresa Professional English Institute y por
ende considerando fundamentalmente a las personas involucradas en el instituto desde
los clientes internos hasta los externos con el afan de concienciar y modificar su criterio
a beneficio de la préactica del idioma Inglés, encontrando la informacién explicativa en

las redes sociales. [4]

Tomando en cuenta que en la actualidad el mundo de la comercializacion es dindmica y
cambiante también esta investigacion se basa en una fundamentacion ontoldgica,
considerando que ninguna estrategia que se pueda usar serd constante al contraria esta

dispuesta al cambio segun cdmo vaya variando el contexto de estudio.

La busqueda de relacionar todas las variables de investigacion es decir el aprendizaje
del idioma inglés, las redes sociales y la comercializacion cimentan la fundamentacion

epistemoldgica también usada en la investigacion.

La fundamentacion axiolégica y la fundamentacion metodoldgica también aplicadas ya

que se aplican valores y se trabajara de forma cualitativa respectivamente.
2.3 Fundamentacion legal

LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR

EL H. CONGRESO NACIONAL

CONSIDERANDO:

QUIE, la generalidad de ciudadanos ecuatorianos son victimas permanentes de todo tipo
de abusos por parte de empresas publicas y privadas de las que son usuarios y

consumidores;



QUE, de conformidad con lo dispuesto por el numeral 7 del articulo 23 de la
Constitucion Politica de la Republica, es deber del Estado garantizar el derecho a
disponer de bienes y servicios publicos y privados, de 6ptima calidad; a elegirlos con
libertad, asi como a recibir informacion adecuada y veraz sobre su contenido y

caracteristicas;

QUE, el articulo 92 de la Constitucion Politica de la Republica dispone que la ley
establecera los mecanismos de control de calidad, los procedimientos de defensa del
consumidor, la reparacion e indemnizacion por deficiencias, dafios y mala calidad de
bienes y servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos no ocasionados por
catéstrofes, caso fortuito o fuerza mayor, y las sanciones por la violacion de estos

derechos;

QUE, el articulo 244, numeral 8 de la Carta Fundamental sefiala que al Estado le
correspondera proteger los derechos de los consumidores, sancionar la informacién
fraudulenta, la publicidad engafiosa, la adulteracion de los productos, la alteracién de

pesos y medidas, y el incumplimiento de las normas de calidad,;

QUE, la Ley de Defensa del Consumidor publicada en el Registro Oficial No. 520 de
septiembre 12 de 1990, a consecuencia de todas sus reformas se ha tornado inoperante e
impracticable; mas aln si se considera que dicha ley atribuia competencia para su
ejecucion a diversos organismos; sin que ninguno de ellos haya asumido en la préactica

tales funciones;

QUIE, la Constitucion Politica de la Republica en su articulo 96 faculta al Defensor del
Pueblo para defender y excitar la observancia de los derechos fundamentales

consagrados en ella, asi como para observar la calidad de los servicios publicos;

QUE, en la actualidad la Defensoria del Pueblo, pese a sus limitaciones, ha asumido de
manera eficiente la defensa de los intereses del consumidor y el usuario, a través de la
Defensoria Adjunta del Consumidor y Usuario; y, En uso de sus facultades

constitucionales y legales expide la siguiente:
LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR

CAPITULO I



PRINCIPIOS GENERALES

Art. 1.- AMBITO Y OBJETO.- Las disposiciones de la presente ley son de orden
publico y de interés social, sus normas por tratarse de una Ley de caracter organico,
prevaleceran sobre las disposiciones contenidas en leyes ordinarias. En caso de duda en

la interpretacion de esta Ley, se la aplicara en el sentido mas favorable al consumidor.

El objeto de esta ley es normar las relaciones entre proveedores y consumidores,
promoviendo el conocimiento y protegiendo los derechos de los consumidores y

procurando la equidad y la seguridad juridica en las relaciones entre las partes.
Art. 2.- DEFINICIONES.- Para efectos de la presente ley, se entendera por:

ANUNCIANTE.- Aquel proveedor de bienes o de servicios que ha encargado la
difusion pablica de un mensaje publicitario o de cualquier tipo de informacion referida a

sus productos o servicios.

CONSUMIDOR.- Toda persona natural o juridica que como destinatario final, adquiera,
utilice o disfrute bienes o servicios, o bien reciba oferta para ello. Cuando la presente

ley mencione al
Consumidor, dicha denominacion incluira al Usuario.

CONTRATO DE ADHESION.- Es aquel cuyas clausulas han sido establecidas
unilateralmente por el proveedor a través de contratos previamente impresos o en

formularios sin que el consumidor, para celebrarlo, haya discutido su contenido.

DERECHO DE DEVOLUCION.- Facultad del consumidor para devolver o cambiar un
bien o servicio, en fecha inmediata a la de la recepcion del mismo, cuando no se
encuentra satisfecho o no cumple sus expectativas, siempre que la venta del bien o
servicio no haya sido hecha directamente, sino por correo, catalogo, teléfono, internet, u

otros medios similares.

ESPECULACION.- Practica comercial ilicita que consiste en el aprovechamiento de
una necesidad del mercado para elevar artificiosamente los precios, sea mediante el
ocultamiento de bienes o servicios, o acuerdos de restriccion de ventas entre

proveedores, o la renuencia de los proveedores a atender los pedidos de los
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consumidores pese a haber existencias que permitan hacerlo, o la elevacion de los
precios de los productos por sobre los indices oficiales de inflacion, de precios al

productor o de precios al consumidor.

INFORMACION BASICA COMERCIAL.- Consiste en los datos, instructivos,
antecedentes, indicaciones o contraindicaciones que el proveedor debe suministrar
obligatoriamente al consumidor, al momento de efectuar la oferta del bien o prestacion

del servicio.

OFERTA.- Practica comercial consistente en el ofrecimiento de bienes o servicios que

efectda el proveedor al consumidor.

PROVEEDOR.- Toda persona natural o juridica de caracter publico o privado que
desarrolle actividades de produccion, fabricacién, importacion, construccion,
distribucion, alquiler o comercializacidn de bienes, asi como prestacion de servicios a
consumidores, por los que se cobre precio o tarifa. Esta definicion incluye a quienes
adquieran bienes o servicios para integrarlos a procesos de produccién o
transformacion, asi como a quienes presten servicios publicos por delegacion o

concesion.

PUBLICIDAD.- La comunicacion comercial o propaganda que el proveedor dirige al
consumidor por cualquier medio idoneo, para informarlo y motivarlo a adquirir o

contratar un bien o servicio.

PUBLICIDAD ABUSIVA.- Toda modalidad de informacion o comunicacion
comercial, capaz de incitar a la violencia, explotar el miedo, aprovechar la falta de
madurez de los nifios y adolescentes, infringir valores sociales y culturales o inducir al
consumidor a comportarse en forma perjudicial o peligrosa para la salud y seguridad

personal y colectiva.

Se considerara también publicidad abusiva toda modalidad de informaciéon o

comunicacion comercial que incluya mensajes subliminales.

PUBLICIDAD ENGANOSA.- Toda modalidad de informaciéon o comunicacion de
caracter comercial, cuyo contenido sea total o parcialmente contrario a las condiciones

reales o de adquisicion de los bienes y servicios ofrecidos o que utilice textos, dialogos,
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sonidos, imégenes o descripciones que directa o indirectamente, e incluso por omision

de datos esenciales del producto, induzca a engafio, error o confusion al consumidor.

SERVICIOS PUBLICOS DOMICILIARIOS.- Se entienden por servicios publicos
domiciliarios los prestados directamente en los domicilios de los consumidores, ya sea
por proveedores publicos o privados tales como servicio de energia eléctrica, telefonia

convencional, agua potable, u otros similares.

DISTRIBUIDORES O COMERCIANTES.- Las personas naturales o juridicas que de
manera habitual venden o proveen al por mayor o al detal, bienes destinados finalmente
a los consumidores, aun cuando ello no se desarrolle en establecimientos abiertos al

publico.

PRODUCTORES O FABRICANTES.- Las personas naturales o juridicas que extraen,
industrializan o transforman bienes intermedios o finales para su provision a los

consumidores. [3]

IMPORTADORES.- Las personas naturales o juridicas que de manera habitual

importan bienes para su venta o provision en otra forma al territorio nacional.

PRESTADORES.- Las personas naturales o juridicas que en forma habitual prestan

servicios a los consumidores.
Seccion Octava

Ciencia, tecnologia, innovacion y saberes ancestrales
Art. 387.- sera responsabilidad del estado:

4. garantizar la libertad de creacion e investigacion respecto a antecedentes
tecnologicos.

Grafica Nro. 1 Variable Independiente
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2.4 CATEGORIAS FUNDAMENTALES

Grafica Nro. 2 Variables Independiente 1

MARKETING

CYBER
TECNOLOGIA

REDES SOCIALES

MKT DIGITAL

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Propia
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Gréafica Nro. 2 Variables Independiente 1
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Gréafica Nro. 3 Variable dependiente
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Elaborado por: Anita Romero
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2.4.1 Marketing digital (variable independiente) [2]

El marketing digital es un sistema interactivo dentro del conjunto de acciones del
marketing de la empresa que utiliza los sistemas de comunicacion telematicos para
conseguir el objetivo principal conseguir una respuesta mensurable ante un producto o

servicio y una transaccién comercial.

El marketing digital consiste en aprovechar la conducta natural de los navegantes del

internet de comunicarse entre si, compartir recursos y difundir sus hallazgos.
MARKETING DIGITAL [5]
INTRODUCCION AL MARKETING DIGITAL

El marketing digital permite comprender y llegar a su audiencia de la forma mas eficaz

posible para maximizar los ingresos.

En las campafias de publicidad, la tecnologia de gestién de publicidad hace posible
ofrecer el anuncio adecuado en el momento correcto a la persona indicada. Esto hara

que sus anuncios ofrezcan la maxima productividad posible.

Si usted es editor, podréa utilizar analiticas de web para averiguar todo lo que desee saber

sobre su audiencia.
ANTECEDENTES
“INTEGRATED DIGITAL MARKETNG” (IDM)

En un afo donde la inversion en comunicacion digital se encuentra en franco
crecimiento es importante entender a profundidad el Marketing Digital Integral.
Actualmente no basta con dirigir la inversidn online en una campafia basada en un sitio
Web para acciones de marketing (hotsite) o en piezas creativas insertadas en medios
digitales, ahora es imprescindible generar un plan de comunicacion online integral que

contemple las diferentes etapas del ciclo de captacion de clientes.
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Marketing Digital es la promocidn de las marcas a través del Internet, moviles y otros
canales interactivos. Cuando se aplica alguna de sus aristas se pueden obtener resultados
favorables. Sin embargo, el éxito se alcanza con campafias integrales, que exponen el
mensaje en todos los puntos de contacto posibles con el cliente, dirigiéndolo hacia un

mismo destino donde se activa la estrategia de marketing.

Acciones de “push” (outbound marketing) y “pull” (inbound marketing) deben ser

usadas dentro del mix estratégico del marketing digital.

Gréfica Nro. 4 Integrated Digital Marketing

INTEGRATED DIGITAL MARKETING

o> ADVERTISING y <=0

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Propia

ESTRATEGIA WEB [6]

En términos de la estrategia Web, dependiendo de los objetivos, las marcas pueden

optar por el desarrollo de elementos como: Landing Page, Minisite, Website o Hotsite.

En la mayoria de los casos es importante destinar uno de dichos espacios para la
comunicacion a desarrollarse para una campafia. En todos los casos la importancia de la
optimizacion en buscadores (SEO o Search Engine Optimization) es clave teniendo
como objetivo el “inbound marketing”, un estilo de marketing que se enfoca en “ser

encontrados por los consumidores”.

Esto nos remite al concepto de marketing relacional y la idea de Seth Godin de
“permission marketing” o marketing trabajado con consentimiento e interés del

consumidor. EI usuario al hacer una busqueda en Google, por ejemplo, solicita
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contenido y es ahi donde las marcas tienen la oportunidad de generar visibilidad e
impacto. Una de las principales ventajas de la estrategia de pull es que el anunciante no
tiene que utilizar ninguna tecnologia para acercar su mensaje al consumidor sino sélo

publicarlo.

No obstante, es importante recalcar que se tiene que destinar recursos considerables
para permitir que los usuarios lleguen al contenido o mensaje de la marca.
Adicionalmente, en términos de mediciones, las estadisticas que el anunciante recibe de
esta inversion no se pueden rastrear de forma minuciosa, ademas de no poder
personalizar el mensaje por segmento especifico, ya que un mismo contenido es
visualizado de la misma forma entre todas las audiencias. Por ejemplo, uno puede
revisar el numero total de reproducciones de un video alojado en Youtube o paginas
vistas del minisite correctamente indexado por Google. Sin embargo, uno no recibe
mayor informacién sobre el usuario al cual ha impactado (algo que si se puede lograr a
través de la publicidad por Internet que discutiremos mas adelante).

Adicionalmente, el marketing enfocado a contenidos (Content Marketing) juega un rol
importante agregandole valor al espacio propio de difusién. Hoy en dia la estrategia a
seguir en cuanto al desarrollo de un entorno Web es un enfoque 2.0, donde se permite al
usuario o consumidor participar de los contenidos en tiempo real. A esto debemos
agregar gue el contenido perteneciente a la Web tiene una relacion directa con el manejo

de reputacion en buscadores o “Search Engine Reputation Management”.

La vision a largo plazo es potenciar el espacio digital de la marca con un enfoque
comercial, el llamado e-commerce que consiste en la compra y venta de productos o
servicios a través de sistemas electrénicos. Sobre este punto en particular, en el Perd el
uso del Internet como plataforma de venta y compra se encuentra muy por debajo del
promedio en Latinoamérica; siendo un obstaculo para el vuelco en la inversion hacia el
mundo online (al poder vender por Internet el retorno sobre la inversion (ROI) se podra

medir de forma exacta).
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PUBLICIDAD POR INTERNET [7]

Uno de los pilares del Marketing Digital es la “publicidad por Internet”; pertenece a una
estrategia de “outbound marketing” o, como lo define Seth Godin, “disruption
marketing”. La publicidad por Internet funciona sistematicamente de modo similar a la
publicidad offline. Existen medios en los cuales una marca puede comprar su presencia

mediante diferentes formatos y formas.

Sin embargo, y en contraste a la publicidad tradicional, digitalmente uno tiene mayor
control de la inversion, pudiéndola micro segmentar y optimizar en tiempo real. La
publicidad contextual es clave dentro de esta estrategia. Search Engine Marketing
(SEM), Display, Email, SMS (Mobile), RSS son algunos ejemplos de formas de hacer
publicidad. Con ellos el anunciante crea y envia (empuja) el mensaje a los usuarios (0

base de datos) con el objetivo de que éstos reciban el mensaje.

Una de las ventajas principales se encuentra en la personalizacion; los mensajes pueden
ser extremadamente segmentados y especificos a los criterios seleccionados. Por
ejemplo: Una marca de ropa para surf dirige el lanzamiento de su nueva linea de shorts
a jovenes entre 18 a 25 que viven en Lima y entre sus hobbies principales figura “ir a la
playa”. Sin embargo, a nivel local, los medios aun tienen mucho que trabajar para poder

ofrecer esta micro segmentacion en la forma como venden sus espacios publicitarios.

Adicionalmente, este pilar del Marketing Digital nos permite recibir de forma detallada
el comportamiento de nuestra inversion, obteniendo informacion demogréfica y
psicografica. Un correcto manejo de la publicidad en Internet puede generar al
anunciante un alto ROI, potenciando las ventas de forma directa o indirecta, reforzando
la marca. Cabe recalcar que es vital cumplir con los requisitos legales expuestos sobre el

envio de correos masivos y mensajes a moviles.
SOCIAL MEDIA MARKETING [8]

Marketing en Medios Sociales o Social Media Marketing (SMM) combina los objetivos
del marketing digital con medio sociales como Blogs, Sitios donde se comparte
contenidos (YouTube), Redes Sociales (Facebook) y Sitios de microblogging (Twitter).
Los objetivos del marketing de medios sociales seran diferentes para cada empresa u

organizacion, sin embargo, la mayoria abarca de alguna manera la forma de marketing
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viral para crear una idea, posicionar una marca, incrementar la visibilidad de la misma e

incluso vender un producto.

Dentro de este pilar, también encontramos la gestion de la reputacion (ORM, siglas en
inglés de Online Reputation Management), que es la fase de participacion y dialogo con
los usuarios. En este campo se debe sustituir el concepto de campafa unidireccional por
el de conversacion de ida y vuelta. No se trata solo de dar el mensaje, sino de ser parte

de la conversacion en la comunidad en la que se ha ingresado.

Dentro de lo que se refiere a Social Media Marketing nos encontramos con Social
Media Optimization (SMO), un término que hace referencia a la estrategia y conjunto
de acciones llevadas a cabo en redes sociales y comunidades online con el objetivo de
posicionar la marca y dirigir a usuarios Unicos a contenido en la Web (con una finalidad
publicitaria o comercial). Este término, creado por Rohit Bhargava, ha adquirido una
gran relevancia por parte de empresas y expertos en el marketing digital. Este trabajo es,
en general, realizado por un Community Manager, perfil sobre el cual existe una gran

demanda a nivel local.
EXISTEN DOS CATEGORIAS DE METODOS DE SMO:

I) Utilizar las funcionalidades de las redes sociales para compartir el contenido generado

por la marca en sus propias cuentas.

I) Actividades promocionales incluyendo manejo de blogs, comentar en otros blogs,
participar en foros de discusion, publicar actualizaciones en los perfiles de redes
sociales.

Social Media Optimization esta relacionado con el Search Engine Marketing pero
difiere en varios aspectos, principalmente en la atencién de dirigir trafico a partir de

medios distintos a los motores de blsqueda.

SMO se relaciona en muchos aspectos con el marketing viral. La diferencia es que el
“boca a boca” no se genera a través de amigos o familiares sino a través de redes en
medios sociales, sitios para compartir fotos y videos. SMO es considerado parte integral

de la gestion de reputacion en linea y para buscadores.

Adicionalmente, SMO no se limita a marketing y construccién de marca. Cada vez son
mas las empresas que integran la participacion en los medios sociales como fuente de su
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estrategia de gestion del conocimiento (“Knowledge Management Strategy”); por
ejemplo, desarrollo de nuevos productos y servicios, RRHH, interaccién entre los

empleados, atencion y proceso de satisfaccion al cliente, desarrollo empresarial, etc.).
CONCEPTOS DE MARKETING [9]
Una de las definiciones mas extendidas del Marketing:

“Estudio o Investigacion de la forma de satisfacer mejor las necesidades de un grupo

social a través del intercambio con beneficio para la supervivencia de la empresa”.
Segun el Chartered Institute of Marketing:

“Marketing es el proceso de gestion responsable de identificar, anticipar, y satisfacer

con lucro los requerimientos del cliente”.

Segun Philip Kotler:

“El Marketing consiste en satisfacer necesidades de forma rentable”.
Marketing Viral:

“El marketing viral implica basicamente cualquier estrategia que incentiva a
individuos a pasarse un mensaje de marketing unos a otros, creando el potencial de un
crecimiento exponencial en la exposicion del mensaje. El cliente comunica a sus
compafieros, amigos o familiares la existencia de un servicio. Estos, a su vez, lo hacen
con los suyos Yy asi sucesivamente. Se trata en realidad de una adaptacion del tradicional

boca-oreja, pero con la fascinante velocidad y sencillez del correo electronico
Productos “Antrax”:

“Los productos Antrax, no son un medio para el mensaje, son el negocio en si

mismo”. (Ej: SMS).

“La inmediatez de la Red permite resultados tan espectaculares como que, en pocas
horas, miles de internautas reciben correos de amor fatal bajo el asunto I love you o que,
en apenas 18 meses, se registren 12 millones de usuarios a un servicio de correo
electronico gratuito como Hotmail, desconocido en su momento, y a un ritmo de

150.000 incorporaciones diarias.
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LO QUE DEBE TENER

Para empezar, varias son las caracteristicas que tiene el marketing digital y que lo

diferencian:

Es personalizado. Te permite hacer un méarketing a la medida. Si te preocupas un poco
de analizar las informaciones, el feedback que recibes, puedes conseguir una base de
datos muy segmentada con lo que puedes lanzar una campafa a un target adecuado,

potenciando con mucho el efecto.

Es masivo. Por muy poco dinero puedes llegar a muchisima gente a través de
herramientas tales como los enlaces patrocinados o el marketing en buscadores. Si
también te animas a hacer un marketing de guerrilla o viral, los resultados pueden

dispararse.

Es bidireccional. Bien realizado, el marketing digital facilita la interaccion entre el
consumidor y el empresario. Es el tinico medio que acerca ambos extremos: “Ya no
estas en contacto con tu cliente directo sino con quien realmente consume tu producto,
lo que te permite obtener una informacion valiosisima”, insiste Jordi Pi, profesor de
ISM-ESIC. Ademas, esta bidireccionalidad te permite analizar con rigor el retorno de la

inversion de forma maés rapida que con el marketing tradicional.

Ofrece una experiencia, una emocion. Al ser un mérketing mas personalizado que el off
line, también se imponen mensajes mas individualizados. Por eso siempre encuentra
mayor calado cualquier contenido que pueda vincularse a una experiencia, emocion,
sentimiento, vinculacion grupal y vivencia. Ten en cuenta que no te diriges a millones
de potenciales clientes, hablas de tu a tu con un consumidor que tiene nombre propio. Si
a esa proximidad le unes la posibilidad de una promocion, descuento, regalo o juego, el

resultado esta garantizado.

Por altimo, y no menos importante, los expertos recuerdan que todo plan de marketing,
incluso todo plan de empresa, debe ir precedido por un profundo estudio de mercado
para conocer al puablico objetivo al que te diriges, el sector en el que te mueves e,

incluso, la competencia que existe en tu area de actuacion.
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Frente a las estudios de mercado off line, la era digital nos ofrece la posibilidad de
desarrollar e-encuestas o e-surveys (estudios on line) incluso testar la opinion de

nuestros potenciales consumidores con los focus online groups.
CYBERMARKETING [11]

El cybermarketing es el marketing via Internet. Es la promocion y/o venta de productos,
servicios o ideas a través de la red, en lugar de hacerlo en el fisico.

Tres tipos de empresas lo practican:

e Las que no tienen puntos de venta y s6lo venden a través de la Red.
e Las que tienen locales y deciden abrir un nuevo canal en el ciberespacio.

e Las que venden por teléfono o mediante catalogos y, ahora, agregan
LAS VENTAS A TRAVES DE INTERNET.

El cybermarketing proporciona grandes ventajas competitivas que muchas empresas han
adaptado a su estrategia empresarial. Para lograr el éxito es necesario estar preparado
para enfrentarse a este nuevo modelo de negocios altamente competitivo y basado en

los innovadores sistemas de informacion ha surgido.

Para algunos, el cybermarketing sera un asunto de supervivencia y para otros, una red

de oportunidades inmensas sin precedentes en toda la historia.
MARKETING PARA TRIUNFAR

e Adoptar la herramienta de negocio que es Internet exige integrarla con
los procesos internos.

e Implica adaptar el trabajo de todas las divisiones al nuevo canal, sin crear
un departamento especifico.

e La novedad de los productos apenas se aprecia con el comercio
electronico, siendo el ahorro de costes y la simplificacion lo mas
valorado.

e La rentabilidad en Internet, hoy por hoy, equivale a aprender y

posicionarse, es decir, perder dinero ahora para ganarlo mafiana.
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e Los primeros que lleguen instalaran sus comercios en las calles

principales.
Esto les dara una ventaja decisiva.

e En Internet no hay grandes Empresas o pequefias, sino Empresarios
visionarios o reticentes. bEs un gran escaparate cuyo unico limite es la

imaginacion.
Factores mas importantes en su aplicacion
1.- Contar con publicidad y marketing solidos.
2.- Tener un equipo de lideres dindmico y emprendedor.
3.- Encontrar los socios estratégicos adecuados.
4.- Ser pioneros en lanzar una idea al mercado.
5.- Disponer de una web atractiva y bien disefiada.
6.- Cumplir con excelencia el negocio.
7.- Que haya fuertes barreras de entrada.
8.- Un nombre de dominio con fuerza.
Las barreras que dificultan el éxito

e EIl sindrome del iluso: "La ilusién de que, con solo construirlo, los
clientes acudiran”.

e Inadecuada arquitectura de red y aplicaciones.

e Nueva tecnologia para soluciones viejas.

e Las empresas acometen la creacion de aplicaciones discontinuas, y no
sinérgicas, que no se orientan a una direccion comdn.

e Estrategias del tipo "yo también™ copiando a la competencia.

e Los proyectos de e-business no pueden ser desarrollados en una torre de
marfil, sino que necesitan una participacion continua e intensa de los

usuarios finales.
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e Una empresa no puede obtener el éxito de manera gradual: debe avanzar
a grandes saltos.

e La lucha del comercio electronico es demostrar eficacia y comodidad,
pero no necesariamente que los productos sean mas baratos para el

usuario.

La era Internet significa la invencion de nuevos negocios Yy la radical reinvencién
de los existentes. Internet te ofrece muchas posibilidades, pero si quieres estar en la Red
en las mejores condiciones, tienes que dedicarte de lleno a ella. A medias tintas, tienes
todas las perder. El verdadero valor surge cuando facilitas que los clientes hagan
negocios contigo (ganar-ganar). A corto plazo, tienen éxito las empresas fisicas que
consideran a Internet como un nuevo canal. Pero a largo plazo, tendran éxito los

negocios puros, especificos online.
ESTRATEGIAS DE MARKETING [10]

Las estrategias de Marketing, también conocidas como Estrategias de Mercadotecnia,
Estrategias de Mercadeo o Estrategias Comerciales, consisten en acciones que se llevan

a cabo para lograr un determinado objetivo relacionado con el marketing.

Ejemplos de objetivos de marketing pueden ser: captar un mayor nimero de clientes,
incentivar las ventas, dar a conocer nuevos productos, lograr una mayor cobertura o

exposicion de los productos, etc.

El disefio de las estrategias de marketing es una de las funciones del marketing. Para
poder disefiar las estrategias, en primer lugar, debemos analizar nuestro publico objetivo
para que, en base a dicho analisis, podamos disefiar estrategias que se encarguen de

satisfacer sus necesidades o0 deseos, 0 aprovechar sus caracteristicas o costumbres.

Pero al disefiar estrategias de marketing, también debemos tener en cuenta la
competencia (por ejemplo, disefiando estrategias que aprovechen sus debilidades, o que
se basen en las estrategias que les estén dando buenos resultados), y otros factores tales

como nuestra capacidad y nuestra inversion.
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Para una mejor gestion de las estrategias de marketing, éstas se suelen dividir o
clasificar en estrategias destinadas a 4 aspectos o elementos de un negocio: estrategias
para el producto, para el precio, para la plaza (o distribucién), y estrategias para la
promocion (o comunicacion). Conjunto de elementos conocidos como las 4 Ps o la

Mezcla (o el Mix) de Marketing (o0 de Mercadotecnia).

Veamos a continuacion algunos ejemplos de estrategias de marketing que podemos

aplicar para cada elemento que conforma la Mezcla de Marketing:

Estrategias para el producto

El producto es el bien o servicio que ofrecemos o vendemos a los consumidores.

Algunas estrategias que podemos disefar, relacionadas al producto son:

e incluir nuevas caracteristicas al producto, por ejemplo, darle nuevas mejoras,

nuevas utilidades, nuevas funciones, nuevos usos.

« incluir nuevos atributos al producto, por ejemplo, darle un nuevo empaque, un

nuevo disefio, nuevos colores, nuevo logo.

e lanzar una nueva linea de producto, por ejemplo, si nuestro producto son los

jeans para damas, podemos optar por lanzar una linea de zapatos para damas.

o ampliar nuestra linea de producto, por ejemplo, aumentar el mend de nuestro

restaurante, 0 sacar un nuevo tipo de champu para otro tipo de cabello.

« lanzar una nueva marca (sin necesidad de sacar del mercado la que ya tenemos),
por ejemplo, una nueva marca dedicada a otro tipo de mercado, por ejemplo, uno

de mayor poder adquisitivo.

 incluir nuevos servicios al cliente, que les brinden al cliente un mayor disfrute
del producto, por ejemplo, incluir la entrega a domicilio, el servicio de
instalacién, nuevas garantias, nuevas facilidades de pago, una mayor asesoria en

la compra.
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Estrategias para el precio

El precio es el valor monetario que le asignamos a nuestros productos al momento de
ofrecerlos a los consumidores. Algunas estrategias que podemos disefiar, relacionadas al

precio son:

« lanzar al mercado un nuevo producto con un precio bajo, para que, de ese modo,
podamos lograr una rapida penetracion, una rapida acogida, o podamos hacerlo

rapidamente conocido.

e lanzar al mercado un nuevo producto con un precio alto, para que, de ese modo,

podamos aprovechar las compras hechas como producto de la novedad.

o lanzar al mercado un nuevo producto con un precio alto, para que, de ese modo,

podamos crear una sensacion de calidad.

e reducir el precio de un producto, para que, de ese modo, podamos atraer una

mayor clientela.

« reducir los precios por debajo de los de la competencia, para que, de ese modo,

podamos bloquearla y ganarle mercado.

Estrategias para la plaza o distribucion

La plaza o distribucion consiste en la seleccion de los lugares o puntos de venta en
donde se venderan u ofrecerdn nuestros productos a los consumidores, asi como en
determinar la forma en que los productos seran trasladados hacia estos lugares o puntos
de venta. Algunas estrategias que podemos aplicar, relacionadas a la plaza o

distribucioén son:

« ofrecer nuestros productos via Internet, llamadas telefonicas, envio de correos,

vistas a domicilio.

e hacer uso de intermediarios y, de ese modo, lograr una mayor cobertura de

nuestros producto, 0 aumentar nuestros puntos de ventas.
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ubicar nuestros productos en todos los puntos de ventas habidos y por haber
(estrategia de distribucion intensiva).

ubicar nuestros productos solamente en los puntos de ventas que sean
convenientes para el tipo de producto que vendemos (estrategia de distribucion

selectiva).

ubicar nuestros productos solamente en un solo punto de venta que sea exclusivo

(estrategia de distribucion exclusiva).

Estrategias para la promocién o comunicacion

La promocion consiste en comunicar, informar, dar a conocer o recordar la existencia de

un producto a los consumidores, asi como persuadir, motivar o inducir su compra o

adquisicion. Algunas estrategias que podemos aplicar, relacionadas a la promocion son:

crear nuevas ofertas tales como el 2 x1, o la de poder adquirir un segundo

producto a mitad de precio, por la compra del primero.

ofrecer cupones o vales de descuentos.

obsequiar regalos por la compra de determinados productos.
ofrecer descuentos por cantidad, o descuentos por temporadas.
crear sorteos 0 concursos entre nuestros clientes.

poner anuncios en diarios, revistas o Internet.

crear boletines tradicionales o electronicos.

participar en ferias.

crear puestos de degustacion.

crear actividades o eventos.

auspiciar a alguien, a alguna institucién o a alguna otra empresa.
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« colocar anuncios publicitarios en vehiculos de la empresa, o en vehiculos de

transporte publico.

« crea afiches, carteles, volantes, paneles, folletos o calendarios publicitarios.

2.4.2 Comercializacion (variable dependiente)

La comercializacion es el mecanismo principal para lograr la coordinacion de la
produccién, distribucién, consumo y promocion de los bienes o servicios de una

empresa.
MORAN Michael, Consejo Técnico Consultivo, I.I.C.A

La comercializacion es a la vez un conjunto de actividades realizadas por
organizaciones, y un proceso social. Se da en dos planos: Micro y Macro. Se utilizan

dos definiciones: Microcomercializacion y macrocomercializacion.

La primera observa a los clientes y a las actividades de las organizaciones individuales
que los sirven. La otra considera ampliamente todo nuestro sistema de produccién y

distribucioén.

LA COMERCIALIZACION [12]

EL FENOMENO COMERCIAL

BASES CONCEPTUALES

La comercializacion de bienes y servicios constituye, conjuntamente con la produccion

y los consumidores, los componentes fundamentales de un sistema economico.

En una economia de mercado, los consumidores a través de sus necesidades y
preferencias envian sefiales que otros interpretaran y transformaran en bienes y servicios
adecuados para satisfacerlos. En el proceso de atencion de las necesidades, la
comercializacion cumple funciones vitales como la de facilitar la adecuacion de la
oferta a la demanda. En los paises en desarrollo, incluso sus funciones se amplian para

incluir la educacién de la oferta.
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El insuficiente desarrollo de cualquiera de los componentes fundamentales sefialados
constituye un obstaculo para la economia. Frente a concepciones de libre juego de la
oferta y la demanda, en los paises en desarrollo el problema es el de subconsumo

generado por limitaciones de ingreso y por insuficiencias en la oferta.

En tales circunstancias, la comercializacion pasa a desempefiar un papel mas importante
en la funcién de “creacion de la oferta” que en la de “creacion de la demanda” y donde
esta Ultima pierde parte de su vigencia. Asi, la comercializacién asume roles de
motivacion y orientacion al productor, asumiendo riesgos adicionales para facilitar la

decision de implantacion de proyectos productivos.

En muchos casos, el comercializador se integra verticalmente hacia atrds, para
dinamizar la oferta. Asi, en las economias en desarrollo la funcién interpretadora,

adaptadora, promotora de la comercializacion, se reorienta hacia la oferta.

El estudio del fendmeno de la comercializacion en el Siglo XX dio lugar al desarrollo
de una nueva disciplina. ElI fendmeno habia sido abordado anteriormente por
economistas, socidlogos, antropdlogos, psicélogos sociales, hasta que aparecié la

mercadotecnia (e/ “marketing”).

Su desarrollo se produce apuntalado por la evolucién de la teoria de la gestion
(“management”). De la mano del management, hemos asistido a un proceso de
consolidacién del marketing. En este proceso, la comercializacion queda integrada en el

marketing.

El resultado es una visibn mas integradora de las distintas funciones de la
comercializacion reconociéndole de una manera mas organizada su innegable

vinculacién con el consumidor.

Antes, la comercializacién habia estado vinculada, por un lado, a aplicaciones al
mercado de éxitos en el aumento de la produccién y, de otro lado, a funciones logisticas
de almacenaje, manipuleo y transporte. Asi, la comercializacion sélo agregaba valor de
“tiempo” y “lugar” permitiendo que la oferta se encontrara en el momento y el lugar

adecuados para el consumidor.
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A partir de la vision del marketing, la funcion del proceso de comercializacion es vista
ahora como la de atender de manera eficiente las necesidades y preferencias de los
consumidores. En ese sentido, el sistema comercial actia como “puente” entre el

productor y el consumidor.

El énfasis en la comercializacion en un sistema econémico puede cambiar cuando se
producen situaciones que lo modifican, evidenciando la diferente funcion del marketing

en una economia desarrollada y en una subdesarrollada.

En 1974, en un discurso en la American Marketing Association en plena crisis del

petrdleo en los Estados Unidos, se afirmaba:

..... Actualmente el sistema de comercializacion esta siendo desafiado en dos
dimensiones:

Primero, aparecen duras criticas a la distribucion de alimentos y combustibles, a las
utilidades de los intermediarios, a la publicidad, en general, duras criticas al intento
del marketing por mantener tasas de consumo crecientes.

Segundo, la escasez de materias primas como consecuencia del embargo petrolero,
asociado a su rapido incremento de precios e inflacién han cambiado las condiciones
bésicas del mercado.

Los problemas que enfrentan muchas empresas no son mas de exceso de oferta. Como
resultado, el énfasis de las empresas estd cambiando de la atencién a la creacion de la
demanda a la de incrementar y racionar la produccion....... 7

Este comentario ilustra las percepciones cambiantes sobre el marketing, y por ende
sobre la comercializacion, que pueden tener lugar en situaciones de escasez, aspecto

crénico en los paises en desarrollo.

ENFOQUES DE LA COMERCIALIZACION

Los enfoques mas difundidos sobre el fendmeno de la comercializacion son los

siguientes:

1. por productos;
2. institucional;

3. funcional;
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4. gerencial;

5. sistémico.

Ver enfoques de la comercializacion para una descripcion de cada uno de ellos. Los
enfoques funcional, institucional y sistémico han encontrado mayor aplicacion en
estudios de “macromarketing” (funcion en la economia como un todo), mientras que el
gerencial y en menor medida el “por productos”, se han aplicado al analisis del

“micromarketing” (funciones en la empresa).

Cada uno de estos enfoques representa un aporte para la comprension del proceso de

comercializacion.

LOS CAMINOS DE LA COMERCIALIZACION [13]

Podemos considerar dos opciones basicas de comercializacion:

A) COMERCIALIZACION NO DIFERENCIADA

Tiene lugar cuando existe un producto que indiscriminadamente puede ser aplicado a la
satisfaccion de todo el universo de consumidores. Se trataria de un producto que
significard exactamente lo mismo para todos y cada uno de nosotros, situacion que muy

raramente puede verse en la realidad.

Supongamos el caso de la gaseosa. Uno la toma porque le agrada el sabor; otro porque
sabe que tiene cafeina y la toma porque lo reanima; otro porque a determinada hora
toma una gaseosa, etc. Muy raramente un producto significa exactamente lo mismo y en

todo momento para todos los individuos.

B) COMERCIALIZACION DIFERENCIADA

Es la que emplea distintos planes o productos para cada segmento del mercado.
Consideremos, por ejemplo, una empresa de golosinas; en general, todas las empresas
de golosinas de primera marca apuntardn a los lugares donde se consumen mas
golosinas (en un pais, muy probablemente su capital).

A partir de alli, desplegaran distintos esfuerzos, en primer lugar hacia el resto de la
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ciudad, luego los alrededores, etc. De esa manera ponen en juego diferentes estrategias,
a veces con productos distintos, para cada segmento del mercado.

Un caso peculiar es la diferenciacion de productos en uno comun (estandar) y otro
marca premium del que se hacen resaltar ciertas caracteristicas para satisfacer

determinadas necesidades de un sector particular del mercado.

Dentro de estas dos situaciones extremas, se puede dar una amplia gama de
posibilidades que no responden a lineamientos estrictos.

7 ESTRATEGIAS GANADORAS EN EL MARKETING DEL SIGLO XXI [14]

Antonio Domingo, Director General de Fénix Media, Agencia de Publicidad y
Comunicacidn, nos resume con multiples ejemplos lo que segln los gurds del marketing
son estrategias triunfadoras que nos garantizan el éxito de las empresas en este siglo
XXI.

Desarrollar una estrategia empresarial novedosa siempre ha sido una de las principales
obsesiones de la mayoria de las empresas, pero cuando eso pasa a convertirse en pensar
en estrategias ganadoras, es decir, aquellas que gozan de garantias de éxito por encima

de la media, se convierte en una verdadera quimera.

En el pasado siglo XX oimos hasta la saciedad la manida frase de que el mundo esta
cambiando, pero nunca nos pudimos imaginar que esta espiral de cambio fuese a ir
tomando cada vez mas y mas velocidad a medida que avanzaba su giro, llegando a lo
que ocurre en la actualidad en que cada afio las nuevas tecnologias que aparecen hacen
cambiar y quebrarse los paradigmas y referentes que teniamos hasta el momento,
obligandonos a replantearnos una y otra vez los escenarios en que vivimos y a no poder
dar ya como basica ninguna situacion del mercado, sino tener que estar diariamente
alerta de dichos cambios para poder adaptarnos cuanto antes y no quedar perdidos en el

olvido de los clientes.

Y si esto ocurre en la vida llamémosle “normal” de las empresas, el Marketing vive esto

con mucha maés intensidad, ya que de principio a fin se ve afectado diariamente por
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todos estos cambios de los que hablamos siendo el departamento que méas intensamente
debe vivir estos cambios y mas flexible debe hacerse en este nuevo siglo XXI. Segln

nos indican prestigiosos “gurtis” de esta disciplina, ¢l marketing debe cambiar. [15]

Y en este cambio, Philip Kotler nos regala 7 estrategias que considera ganadoras ante
estos nuevos escenarios y a la vista de que los mercados son cada vez mas competitivos,
ya que han sido testadas en diferentes modelos de negocio y que han demostrado que
pueden aportarnos modelos estratégicos a tener en cuenta para implementarlos en el

nuestro.

a) Estrategia de bajos costos [16]:

Esta forma de planteamiento empresarial la podemos encontrar en sectores tan dispares
como los que utilizan empresas como lkea, Wal-Mart, o las lineas aéreas de bajo coste

como Easyjet.

No se trata s6lo de reducir algunos costes, sino de aplicar la reduccion de costes en casi
todas las &reas de la empresa, pero eso si, sin deteriorar la expectativa que el propio

cliente tiene, ni la esencia del negocio en si. Me refiero a dos puntos importantes:

Por un lado a que deberemos ser ingeniosos e introducir una buena dosis de creatividad
en este proceso como ha hecho lkea introduciendo nuevos conceptos en tiendas de
muebles como por ejemplo disponer de guarderia en el propio centro, & crear

establecimientos atractivos y modernos. (La persona creativa, ¢nhace o se hace?)

Y por otro a que si un modelo de negocio funciona, no es suficiente con aprovechar el
30% de sus planteamientos sino que hay que tomar el maximo de los mismos y
utilizarnos en nuestro favor. Me estoy refiriendo a que en los ultimos afios hemos visto
nacer docenas de compafiias aéreas de bajo coste en Europa, pero sin embargo la
mayoria han fracasado en poco tiempo y no porque este modelo de negocio no funcione,
sino que una de las principales razones es que solo adoptaron algunas partes de dicho
modelo, que estaba haciendo triunfar a sus competidoras y despreciaron el resto,

dejando demasiados agujeros por donde perdieron fuelle hasta morir.
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b) Crear una experiencia Unica para el consumidor:

Otra estrategia que se ha demostrado que funciona y es una apuesta segura Si se
consigue llevar a término, es centrarse en conseguir que el cliente viva una experiencia
excepcional, unica, diferente y eso hard que esté dispuesto incluso a pagar mas dinero

por un producto o servicio similar al que pueda encontrar en la competencia.

Los dos ejemplos bésicos serian Harley Davidson, que lejos de ofrecernos la moto méas
rapida, mas barata, 6 mas moderna, nos regala un estilo de vida. Conducir una Harley
no tiene comparacion. Quienes tienen una, se sienten en posesion de un bien preciado,
como quien tiene un Sorolla o un Van Gogh, y si les preguntamos cual es la diferencia
por la que prefieren este tipo de motos, nos diran que no se trata del tipo de moto, pues

conducir una Harley es diferente.

Otro ejemplo mas actual podria ser Starbucks, que ha roto el concepto de cafeteria

tradicional para adentrarnos en una nueva forma de concebir este acto tan cotidiano.

Ya no estamos hablando de tomar un café, sino de vivir una experiencia diferente
mientras tomamos un café. Y eso hace que estemos dispuestos a pagar 3 euros por lo

que a menos de 30 metros nos dan por sélo 1 €. [17]

c) Reinventar nuestro modelo de negocio:

En muchas ocasiones nos dice Kotler, nos empefiamos en mejorar nuestro producto o
servicio, afiadiéndole caracteristicas, funcionalidades, sabores o texturas y sin embargo

no alcanzamos los objetivos pretendidos.

Hay veces que todo esto no sirve y que antes de seguir por el mismo camino es
recomendable hacer un alto y plantearse cual es el verdadero modelo de negocio que
acometemos Yy tratar de reinventarnos a nosotros mismos, no enfocandonos en hacerlo

mejor sino en hacerlo diferente.

De esta manera podemos ver como ejemplo a las librerias Barnes & Noble, que sin dejar

de vender libros, dieron un giro al concepto y ofrecieron otro tipo de servicios satélites

alrededor de su negocio que le afiadian valor a lo esencial, a la venta de libros, como por

ejemplo que los propios autores den periddicamente conferencias sobre sus obras,
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consiguiendo que el consumidor les perciba de otra forma y les considere referencia en

el sector por todo lo que encuentra en este negocio.

d) Ofrecer calidad maxima en el producto:

Penetrar en la mente del consumidor y dejar una huella de marca, es el objetivo de
cualquier departamento de marketing, aunque ese destino tiene diferentes caminos, y
uno de ellos es asociar nuestra marca a la imagen de calidad, de tal forma que con sélo
pensarla, el cliente no necesite que le aportemos mas informacion al respecto. Hay
clientes que quieren lo mejor y sélo lo mejor, y si se lo damos tendremos clientes

cautivos y adictos a nuestra marca.

Y de esto saben mucho en Toyota, pues aunque eso no es facil de alcanzar y por
supuesto pasa por un camino de largo recorrido, pues no es una estrategia de corto

plazo, eso si, sabemos que es un triunfo asegurado. [18]

e) Centrarse en nichos de mercado:

Otra forma de garantizarnos el éxito es centrarnos en nichos de mercado. Esto no es
nuevo, por supuesto que no, sin embargo vemos como muchas empresas en la
actualidad aun no se han enterado que este planteamiento existe y tratan de venderle a

todo el mundo, consiguiendo no venderle a nadie.

Si tratamos de ofrecer un producto que agrade y sea el elegido por todas las edades, por
ambos sexos, por todos los estratos sociales, etc., estaremos garantizandonos que nunca
conseguiremos que nadie lo compre, porque es obvio que no tienen los mismos gustos,
preferencias o necesidades un joven universitario, un ama de casa, un trabajador de la
construccion, o un jubilado extranjero que viene a vivir a nuestro pais para disfrutar del

climay la playa.

El fabricante de envases Tetra seria un buen ejemplo, aunque una estrategia ganadora
adicional podria ser no sé6lo acometer un mercado nicho, sino hacerlo en varios
simultaneamente ya que de esta forma podremos tener mas posibilidades de éxito ain a

pesar de que no todas nuestras estrategias tengan éxito.
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) Ser innovador:

Innovacion, innovacion, innovacion. En algunas empresas ésta es una maxima que les
persigue en cualquier planteamiento porque la han asumido como una de sus ventajas
competitivas, y si quisiéramos poner un nombre a este concepto, Sony es una de las
marcas que podriamos decir que ha adoptado este principio con mas asiduidad a lo largo
del tiempo. [19]

Si el cliente percibe que nuestra marca esta en continuo lanzamiento de productos que
suponen un paso adelante, lo asocia, y la refuerza contra la competencia. Y esto no
supone que hablemos s6lo de productos de tecnologia, sino que es aplicable a cualquier
sector y a cualquier tipo de empresa.

g) Ser el mejor en disefio:

Esta estrategia se basa en algo tan simple como que hay un tipo de personas que no sélo
les gusta y prefieren, sino que necesitan, estar cerca y vivir con aparatos y elementos
que estén bien disefiados. Es una realidad y hay que aprovecharla, pues existe un

mercado para los productos con disefio.

Dos empresas que han optado por esta linea diferenciadora y que han obtenido
importantes triunfos utilizandolas, son Apple o Bang & Olufsen. Y en ambos casos
todos conocemos que tipo de productos ofrecen y que se percibe de ellos nada mas

verlos.

Sacar una empresa adelante es una tarea laboriosa que esta repleta de dificultades, y si
hablamos de una pequefia 0 mediana empresa, esto se hace aun mas complicado, pero
hay estrategias que han sido testadas y puestas a prueba durante afios en diferentes

sectores, y que finalmente han producido resultados.

Somos precisamente las pequefias y medianas empresas las que mas tenemos que
aprovechar estas experiencias ajenas para evitar el testeo con nuestros bolsillos, y evitar
perder un solo euro en ensayos y procurar eludir cualquier posibilidad de desvio del

rumbo marcado hacia el triunfo. [20]
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Y como suelo decir, todo esto es importante, pero aun lo es mas el seguir Sofiando en
Grande, porque no nos podemos conformar con menos, y estas estrategias nos protegen

de salirnos de la carretera que nos lleva hacia esos suefios.

2.5 HIPOTESIS

Las redes sociales mejoraran la comercializacion de los servicios de la empresa

Professional English Institute.
2.6 SENALAMIENTO DE VARIABLES
Variable Independiente:  Marketing Digital

Variable Dependiente: Comercializacion
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CAPITULO 111

METODOLOGIA

3.1. ENFOQUE

La presente investigacion usara un enfoque cuali-cuantitativo, ya que no solo observara
el contexto donde se realiza la presente investigacion para asi comprender con mayor
interés el problema sino también identificara las causas y con ello las futuras formas de

resolver éste mismo.

3.2. MODALIDAD DE INVESTIGACION

3.2.1. Investigacion Bibliografica o Documental

Esta investigacién usara una investigacion bibliografica ya que se basara en estudios ya
realizados y conocimientos escritos con anterioridad que han de servir como aporte

para cumplir los objetivos de la realizacion de la misma.

3.2.2. Investigacién de campo

También usaremos la investigacion de campo ya que requerimos estar en donde se
ejecuta la accion es decir en la empresa Professional English Institute, cabe resaltar que

contamos con todas las facilidades para acceder a dicha informacion.
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Ademas podremos tener contacto directo con los involucrados, el servicio y su

gjecucion permanente.

3.3. TIPOS DE INVESTIGACION

3.3.1. Investigacion Explorativa

Con el fin de relacionarnos directamente con el entorno se usard la investigacion
Explorativa para que la informacion sea siempre lo mas veridica posible y se asemeje

mas a la realidad del problema.

3.3.2. Investigacion Correlacional

Usaremos también la investigacion Correlacional ya que se relacionara las variables de

estudio.

3.3.3. Investigacion explicativa

En el desarrollo de la presente investigacion se usara la investigacion explicativa ya que
podremos medir el grado de relacion entre las variables que forman parte del estudio
permitiéndonos determinar estadisticamente si los cambios son influyentes en la

comprobacion de la hipétesis y de esa manera proponer una solucion al problema.

3.4. POBLACION Y MUESTRA

Tabla Nro. 1 Poblacion

DESCRIPCION Total
Personal administrativo 5
Capacitadores 5
Clientes 90

Total 100

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Propia
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CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA

m m

= n=

e‘(m-1)+1 e“(m-1)+1
Donde, m =100
n = tamario de la muestra e=0,05—- 5%
m = tamafio de la poblacion e 100
e =error ma ximo admisible 0,05%(100-1) +1

n =80,16032

Tabla Nro. 2 Encuestas

Poblacion % Total Encuestas
) 4,54% 4
5 4,54% 4
100 90.90% 72
110 100% 80

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Propia
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3.5.

OPERACIONALIDAD DE LAS VARIABLES

Tabla Nro. 3 Hipdtesis Variable Independiente

HIPOTESIS: Las redes sociales mejoraran la comercializacion de los servicios de la empresa Professional English Institute

VARIABLE INDEPENDIENTE: Marketing Digital

cumplir los objetivos de la empresa
bajo en manejo de las promociones
de internet que afectan
directamente con el marketing y su

uso.

Claves de marketing

Promociones

internet

de

Comunicacioén en el mercado

Retroalimentacion medible

Mensajes personalizados

Correo electrénico

Redes sociales

de marketing digital?

st OO nNo O

¢Cree usted que el marketing digital es
un medio de comunicacién en el
mercado?

st O nNo d

¢Le gustaria recibir promociones bajo
mensajes personalizados?

st O nNo O

¢ Le gustaria recibir promociones en su

correo electronico?

st J nNo O
¢ Tiene cuenta en alguna red social?

st O No O

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS TECNICASE
INSTRUMENTOS

Sistema interactivo que aplican

claves de marketing para alcanzar a MKT digital ¢Conoce usted las caracteristicas clave

Encuesta/Cuestionario

Encuesta/Cuestionario

Encuesta/Cuestionario

Encuesta/Cuestionario

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Propia

42




Tabla Nro. 4 Hipotesis Variable Dependiente

HIPOTESIS: Las redes sociales mejoraran la comercializacion de los servicios de la empresa Professional English Institute.

VARIABLE DEPENDIENTE: la comercializacién

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS TECNICAS
INSTRUMENTOS

Conjunto de actividades

interrelacionadas destinadas a ¢Cree usted que el servicio al | Encuesta/Cuestionario

superar las expectativas del cliente | Satisfaccion del | Calidad de servicio cliente es importante al

a través de la aplicacion de | cliente momento de hacer una compra?

estrategias, dadas por la st (J NO dJ

organizacion. Estrategias Encuesta/Cuestionario

;La presentacion influye en su

Mejora de la | decision de compra?
presentacion del | st OO NO A
producto Encuesta/Cuestionario

¢Le atraen los descuentos y
Promover bajo técnicas | promociones?

de mercadeo st (O NO )
¢(Es importante para usted | Encuesta/Cuestionario
Distribucién adecuada encontrar un producto con
facilidad?

st U nNo O

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Propia
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3.6 PLAN DE RECOLECCION DE INFORMACION

Para la realizacion de la presente investigacion se utilizardn las siguientes técnicas e

instrumentos de investigacion:

Tabla Nro. 4 Recoleccion de informacién

Tipos de Informacion | Técnicas de | Instrumentos de
Investigacion Investigacion

1. Informacién | 1.1 Lectura Cientifica 1.1 Tesis de grado, libros

Secundaria de marketing,

comercializacion,
marketing digital, fichas

bibliogréaficas.

2. Informacion | 2.1 Encuestas 2.1 Cuestionario

Primaria

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Propia

3.7 PLAN DE PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION.

Mediante este punto se podra analizar la informacion para obtener respuesta a las

preguntas que se formularon a través de:
Revision y codificacion de la informacion.

Luego de aplicados los instrumentos para la recoleccion de datos se revisara la
informacidn para detectar errores, eliminar respuestas contradictorias y organizarla de la

manera mas clara posible que permita facilitar su tabulacion.
Tabulacion de la Informacion.

Este proceso se realizara para conocer la frecuencia con la que se repiten los datos de la
variable en cada categoria y representarlos en cuadros estadisticos, la misma que se

realizara de forma manual por tratarse de un nimero pequefio de datos.
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Andlisis de Datos.

Una vez que se recopilard y tabulara la informacion serd necesario analizarla para
presentar los resultados, mismo que nos proporcionara el respectivo estudio de acuerdo

a la hipotesis formulada.
Interpretacion.

La interpretacion de los resultados se elaborard bajo una sintesis de los mismos, para
poder hallar toda la informacion culminante que ayudara a dar la posible solucion al

problema objeto de estudio.

Se aplicara el CHI cuadrado para verificar la hipotesis presentada en la investigacion y

comprobar la relacion que existe entre variables.

2
x2=2<(0 EE) >
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Luego de haber realizado las encuestas a los clientes externos de la empresa
Professional English Institute PEI, se procedio a elaborar el tratamiento correspondiente
para el analisis de cuantificacion de la informacién que nos permitird llegar a las
conclusiones de la investigacion con la finalidad de proponer el uso de las redes sociales

para mejorar la comercializacion de los servicios de ésta empresa.
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4.2 INTERPRETACION DE DATOS
PREGUNTA Nro. 1

¢Su cuenta social es en?

Tabla Nro. 5 Redes Sociales

Tipo Numero Porcentaje  Porcentaje Valido

Porcentaje Acumulado

facebook 63 63.00 63.00 63.00
twitter 33 33.00 33.00 33.00
instagram 2 2.00 2.00 2.00
my space 2 2.00 2.00 2.00
TOTAL 100 100.00 100.00 100.00
Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

Gréfica Nro. 5 Redes sociales

Redes sociales

instagram my space

_\

facebook

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

ANALISIS E INTERPRETACION:

Del total de las 100 encuestas realizadas, podemos notar que el 63%, prefieren usar

Facebook, 33% Twitter, 2% Instagram y el 2% My Space con lo que se confirma

trabajar con la propuesta en esta red es lo adecuado.
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PREGUNTA Nro. 2

¢Con que frecuencia visita su perfil en su red social?

Tabla Nro. 6 Frecuencia visitas a perfil

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Valido

Porcentaje Acumulado

todos los dias 66 66,00 66,00

1vezalasemar 26 26,00 26,00

1 vez al mes 8 8,00 8,00
TOTAL 100 100,00 100,00

66,00
26,00
8,00
100,00

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

Gréafica Nro. 6 Frecuencia visitas a perfil

Frecuencia

1 vez al mes

1 vez a la semana

todos los
dias

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

ANALISIS E INTERPRETACION:

Como se puede notar en la gréafica de cada 100 personas, 66% revisan su perfil todos los

dias, 26% lo revisan una vez a la semana y el 8% una vez al mes, lo que significa que

se la mayoria se encuentran pendientes y al tanto de lo que ocurre en su perfil, lo que

conviene a la presente investigacion.
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PREGUNTA Nro. 3

¢Revisa las notificaciones que llegan a su perfil de su red social?

Tabla Nro. 7 Revision de Notificaciones
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje Acumulado

Nunca 2 2,00 2,00 2,00
De vez en cuando 17 17,00 17,00 17,00
Casi siempre 25 25,00 25,00 25,00
Siempre 56 56,00 56,00 56,00
TOTAL 100 100,00 100,00 100,00 )

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

Grafica Nro. 7 Revision de Notificaciones

Frecuencia

Nunca
De vez en cuando

Siempre
Casi siempre

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

ANALISIS E INTERPRETACION:

Al notar que la mayoria de los encuestados revisan su perfil siempre, es decir el 56%, el
25% casi siempre, el 17% de vez en cuando y finalmente el 2% nunca; podemos
interpretar que se encuentran al tanto de lo que ocurre y por ende le dan importancia a

la informacion que alli se genera.
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PREGUNTA Nro. 4

¢Cuéndo le gusta un anuncio publicitario, lo vincula a su perfil ddndole un like?

Tabla Nro. 8 Vinculacion a su perfil
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje Acumulado

Nunca 0 0,00 0,00 0,00
De vez en cuando 26 26,00 26,00 26,00
Casi siempre 27 27,00 27,00 27,00
Siempre 47 47,00 47,00 47,00
TOTAL 100 100,00 100,00 100,00 |

Elaborado por: Anita Romero

Fuente: Encuesta

Gréfica Nro. 8 Revision de Notificaciones

Frecuencia

Nunca

De vez en
Siempre | cuando

Casi
siempre

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

ANALISIS E INTERPRETACION:

Al otorgarle un like, el usuario muestra su aceptacion hacia algun estilo, preferencia o
gusto personal, el 47% lo hace siempre, el 27% casi siempre, el 26% de vez en cuando,

donde la empresa puede reconocer con facilidad si tiene preferencia por sus clientes y la

oferta de sus servicios.
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PREGUNTA Nro. 5

¢Le gustaria recibir actualizaciones de los anuncios publicitarios que son de su agrado?

Tabla Nro. 9 Vinculacion a su perfil
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje Acumulado

Nunca 8 8,00 8,00 8,00
De vez en cuando 4 4,00 4,00 4,00
Casi siempre 32 32,00 32,00 32,00
Siempre 56 56,00 56,00 56,00
TOTAL 100 100,00 100,00 100,00 |

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

Grafica Nro. 9 Revision de Notificaciones

Frecuencia

Nunca
De vez en cuando

Siempre Casi siempre

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

ANALISIS E INTERPRETACION:

Genera entonces esta calificacion, un alto nivel de compromiso por parte del usuario ya
que decide mantenerse informado de los paquetes en un 56% siempre, el 32% casi

siempre, el 4% de vez en cuando y el 8% nunca.
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PREGUNTA Nro. 6

¢Con que frecuencia presta atencion a las actualizaciones publicitarias que Ilegan a su

perfil en su red social?

Tabla Nro. 10 Frecuencia presta atencion notificaciones
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje Acumulado

Nunca 4 4,00 4,00 4,00
De vez en cuando 18 18,00 18,00 18,00
Casi siempre 29 29,00 29,00 29,00
Siempre 49 49,00 49,00 49,00
TOTAL 100 100,00 100,00 100,00 ]

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

Gréafica Nro. 10 Frecuencia presta atencion notificaciones

Frecuencia

Nunca

De vez en
cuando

Siempre

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

ANALISIS E INTERPRETACION:

Como podemos observar, el 49% de los encuestados siempre prestan atencion a las
notificaciones que reciben, el 29% casi siempre, el 18% de vez en cuando y el 4%

nunca.
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PREGUNTA Nro. 7

¢Los anuncios publicitarios que son de su agrado prefiere revisarlos en formato?

Tabla Nro. 11 Anuncios publicitarios agradables

Medio Numero Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje Acumulado
Texto 21 21,00 21,00 21,00
Imagen 18 18,00 18,00 18,00
Sonido 36 36,00 36,00 36,00
Video 25 25,00 25,00 25,00
TOTAL 100 100,00 100,00 100,00 .

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

Gréfica Nro. 11 Anuncios publicitarios agradables

Medio

Texto

Video

Sonido

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

ANALISIS E INTERPRETACION:

El 21% de los encuestados prefieren revisar sus notificaciones e informacion en texto, el

18% en imagen, el 36 % en sonido y el 25% en video.
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PREGUNTA Nro. 8

¢ Cree usted que el marketing digital es un medio de comunicacién en el mercado?

Tabla Nro. 12 Tipo de marketing digital
Decision Numero Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje Acumulado

Si 65 65,00 65,00 65,00
No 35 35,00 35,00 35,00
TOTAL 100 100,00 100,00 100,00

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

Gréafica Nro. 12 Tipo de marketing digital

MKT digital

Si

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

ANALISIS E INTERPRETACION:

Del total de encuestados el 65% creen que el marketing digital si es un medio de

comunicacion en el mercado y un 35% creen que no.
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PREGUNTA Nro. 9

¢Le gustaria recibir promociones bajo mensajes personalizados?

Tabla Nro. 13 Recibir mensajes personalizados

Decisibn Numero Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje Acumulado

Si 53 53,00 53,00 53,00
No 47 47,00 47,00 47,00
TOTAL 100 100,00 100,00 100,00

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

Gréafica Nro. 13 Recibir mensajes personalizados

SMS personalizados

Si

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

ANALISIS E INTERPRETACION:

Del 100% de los encuestados el 53% de los encuestados estan dispuestos a aceptar

mensajes personalizados y el 47 % no.
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PREGUNTA Nro. 10

¢Le gustaria que las promociones de los anuncios publicitarios que son de su agrado le

Ileguen a su correo electronico?

Tabla Nro. 14 Anuncios a correo electrénico
Decisibn Numero Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje Acumulado

Si 50 50,00 50,00 50,00
No 50 50,00 50,00 50,00
TOTAL 100 100,00 100,00 100,00

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

Grafica Nro. 14 Anuncios a correo electronico

E-mail

No

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Encuesta

ANALISIS E INTERPRETACION:

Finalmente podemos interpretar que en un 50% respectivamente los encuestados

estan de acuerdo que las promociones lleguen a sus correos electronicos.

4.3. VERIFICACION DE HIPOTESIS
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4.3.1 Formulacién de hipoétesis

Ho- Hipotesis nula
Hi=Hipotesis alterna

Para el presente estudio:

Ho = Las redes sociales no mejoraran la comercializacion de los servicios de la empresa

Professional English Institute

Hi = Las redes sociales si mejoraran la comercializacion de los servicios de la empresa

Professional English Institute

4.3.2. Nivel de significacién

La presente investigacion tendra un nivel de confianza del 095 (95%), por tanto un nivel

de riesgo del 5%, o =0,05

4.3.3 Eleccion de la prueba estadistica

Para la verificacion de la hipotesis se escogio la prueba Chi Cuadrado, cuya férmula es

la siguiente:

Nomenclatura

X2= Chi Cuadrado
Y= Sumatoria
O = Datos observados (Encuestas)

E = Datos esperados (Observacion)
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Para la comprobacion de la hipotesis se relaciona dos preguntas de la encuesta

realizada y se observo las siguientes frecuencias de respuestas.

1.

un like?

agrado?

Tabla Nro. 15 Frecuencia Observada

¢Cuando le gusta un anuncio publicitario, lo vincula a « su perfil dandole

¢Le gustaria recibir actualizaciones de los anuncios publicitarios que son de su

PREGUNTA NUNCA

4. ¢ Cuando le gusta
un anuncio
publicitario, lo vincula
a su perfil dandole un
like?

5. ¢ Le gustaria recibir
actualizaciones de los
anuncios publicitarios
que son de su
agrado?

TOTAL

26

8
8

27 47
32 56
59 103

DE VEZEN CUANTO CASISIEMPRE SIEMPRE TOTAL

100

100
200

a

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Propia

Tabla Nro. 16 Frecuencia Esperada

PREGUNTA
4. ¢ Cuando le gusta
un anuncio
publicitario, lo vincula
a su perfil dandole un
like?
5. ¢ Le gustaria recibir
actualizaciones de los
anuncios publicitarios
que sonde su
agrado?

TOTAL

NUNCA

15

15
30

DE VEZEN CUANTO CASISIEMPRE SIEMPRE

29,5 51,5
29,5 51,5
59 103

TOTAL

100

100
200

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Propia
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Calculo de Grados de libertad

Zona de Aceptacion y Rechazo
Grados de Libertad

(G1)= (F-1)(C-1)
Donde:
gl= Grados de Libertad

C= Columnas de la tabla

F= Filas de la tabla

Grados de Libertad (gl)= (Filas - 1) (Columnas - 1)
gl= (F-1)(C-1)
gl=(2-1)(4-1)
g9l=(1)@3)

gl=3

Tabla Nro. 17Calculo Matematico CHI Cuadrado

OBSERVADOS ESPERADOS
o) E O-E (0-E)A2  (O-E)"2/E

0 4 -4 16 4,00

8 4 4 16 4,00

26 15 11 121 8,07

4 15 -11 121 8,07

27 29,5 -2,5 6,25 0,21

32 29,5 2,5 6,25 0,21

47 51,5 -4,5 20,25 0,39

56 51,5 4,5 20,25 0,39

CHI CUADRADO CALCULADO 25,34

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Propia
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Nivel de Significacion = 5%

El valor tabulado de X2 con 3grado de libertad y un nivel de significacion de 0,05 es de
25,34

El valor de = X? 7.815<X? = 25,34

Gréafica Nro. 15 Zona de aceptacion y rechazo

<\ .|, 7.

-7.815 0 7.815 25,34

X

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Propia

Por lo tanto se rechaza la hipétesis nula y se valida la hip6tesis alterna, es decir: Las
redes sociales si mejoraran la comercializacion de los servicios de la empresa

Professional English Institute.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

1. Del total de las encuestas realizadas, podemos notar que el 63%, prefieren usar
Facebook, 33% Twitter, 2% Instagram y el 2% My Space con lo que se
confirma trabajar con la propuesta en esta red es lo adecuado. La mayoria de los
clientes potenciales revisan su perfil todos los dias, pudiendo concluir que la red

social Facebook es de gran aceptacion y también seguimiento.

2. Los clientes se encuentran al tanto de lo que ocurre y por ende le dan
importancia a la informacion que alli se genera. Al otorgarle un like, el usuario
muestra su aceptacion hacia algun estilo, preferencia o gusto personal, donde la
empresa puede reconocer con facilidad si tiene preferencia por sus clientes y la

oferta de sus servicios.

3. Tenemos un alto nivel de compromiso por parte del usuario ya que decide
mantenerse informado de los paquetes siempre. También prestan atencion a las
notificaciones que reciben, concluyendo que captaremos la atencion de la

mayoria de usuarios sin ninguna complicacion.
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4. Mensajes animados es decir en audio y video es como prefieren los clientes
recibir anuncios publicitarios. ElI marketing digital es un medio de

comunicacion en el mercado con aceptacion.

5. Este nicho de mercado esta dispuestos a aceptar mensajes personalizados a sus
correos electronicos. Finalmente podemos concluir que los potenciales clientes

quieren que las promociones lleguen a sus correos electrénicos.
5.2 RECOMENDACIONES

1. Cumplir los anhelos propuestos trabajando inicialmente con la red social en
Facebook, permite alcanzar buenas y grandes expectativas dentro de la presente
investigacion. Mantener informacion, publicidad y notificaciones actualizadas y
entretenidas permiten que los clientes se mantengan entretenidos y no se

aburran en el proceso.

2. Generar informacidn precisa y atrayente para los usuarios que visitan el perfil y
se interesan por las notificaciones. Obtener la mayoria o gran cantidad de likes,
es indispensable en el proceso.

3. Mejorar continuamente ya que tenemos un alto nivel de compromiso por parte
del usuario que decide mantenerse informado de los paquetes siempre.
Presentar notificaciones interesantes puesto que los clientes prestan atencion a

las notificaciones que reciben.

4. Generar mensajes animados es decir en audio y video puesto que asi prefieren
los clientes recibir anuncios publicitarios. Difundir que el marketing digital es

un medio de comunicacion en el mercado con aceptacion.

5. Controlar que los mensajes personalizados que llegan a los correos
electronicos sean frescos y precisos sin redundancias ni aglomeracion.
Finalmente podemos recomendar atesorar y no propagar la informacion de los

correos electronicos de los potenciales clientes.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

6.1 DATOS INFORMATIVOS
Titulo de la Propuesta:

“Creacion de un perfil en la red social Facebook para mejorar la comercializacion de la

empresa Professional English Institute”

Institucion Ejecutora

Empresa Professional English Institute

Beneficiarios:

La empresa y sus clientes

Ubicacion:

Av. Cevallos y Montalvo Edificio Paseo de la Catedral

Inicio: Junio 2013 Fin: Febrero 2014
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Equipo técnico Responsable
Investigador: Anita Romero Dominguez

Directora: Lcda. Ana Dominguez

6.2 JUSTIFICACION

La presente propuesta tiene como motivo ayudar a incrementar los clientes de la
Empresa Professional English Institute, para que la empresa cumpla con el objetivo

institucional propuesto.

Es elemental recalcar que con la presente propuesta se espera contribuir, al
mejoramiento de la captacion de clientes, y fortalecer las relaciones comerciales que
permitan a los clientes acceder rapidamente a los servicios que presenta la empresa
adentrandose en la era tecnoldgica que incurre en presupuestos bajos y gran alcance.

6.3 OBJETIVOS

6.3.1 OBJETIVO GENERAL
Crear un perfil en la red social Facebook para mejorar la comercializacion de la

empresa Professional English Institute

6.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Crear una cuenta de correo electronico de la empresa Professional English Institute para
desde ahi poder receptar la informacion y el seguimiento de los clientes

Implementar un sistema de comercializacion con la elaboracién de una imagen animada
y una grabacion publicitaria.

6.4. DESARROLLO DE LA PROPUESTA
Para realizar la creacion de la red social en Facebook tenemos dos cuentas:

1. Cuenta de email

2. Cuenta de Facebook

La una es dependiente de la otra si no tenemos una cuenta email en cualquier servidor

no podremos crear nuestro Facebook, conociendo que todas las notificaciones, mensajes
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0 avisos que se generen en nuestra cuenta de Facebook nos llegara en forma de email a

nuestro correo electrénico.
CUENTA DE EMAIL

El email es uno de los servicios més utilizados en el mundo entero, como su nombre lo
dice es un servicio de correo electronico en la red, en el pasado se para enviar una
informacion escrita ocupabamos el correo o postales que se demoraban muchos dias en
el envio de una sola carta, pero en la actualidad cualquier usuario (persona) registrado

en un servidor podria enviar correos a cualquier parte del mundo en segundos.

Hay diversos proveedores de estos servicios varios de ellos son:

Gréafica Nro. 16 Diversos tipos de servidores de mail

M Outlook

& inboxcom

mail.com - Email at its Best

LSSl Shortmail m

FastMail® Hushmail @

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Internet

Para nuestro presente trabajo de investigacion creamos nuestra cuenta en Hotmail o hoy

conocido Outlook.

Creacion de Outlook

La creacion de un correo electrénico es muy sencillo y facil de ocuparlo, primeramente

ingresamos al internet a la pagina web www.outlook.com donde veremos la figura 15.
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Grafica Nro. 17 Iniciacion Outlook

1] Office

39 ©

Collaborate with Office Online

Share and work together with Office Online and Outlook.com

Bz Outlook

Keep me signed in

Den't have a Microsoft account? Sign up now

Elaborado por: Anita Romero

Fuente:Internet

En la parte inferior celeste podemos ver que nos dice: registrate ahora o Sign up
no gque nos permite realizar la validacion de informacion que serdn tus nombres,

apellidos, fecha de nacimiento, pais, entre otros datos basicos para un registro o

validacién de informacion.

Grafica Nro. 18 Creacion cuenta Outlook

2% Microsoft

Create an account

Name

First Last

User name

@  outlook.com v

Create password

8-character minimum; case sensitive

Reenter password

Country/region

United States e
ZIP code
Birthdate

Month v Day v Year v

You can use any email address as the user name for your new Microsoft account, including addresses from Outlook.com, Yahao! or Gmail. If you

already sign in to a Windows PC, tablet, or phone, Xbox Live, Outlook.com, or SkyDrive, use that account to sign in.

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Outlook




Realizado correctamente el registro de informacion tendremos el primer correo
electrénico que nos presenta la BIENVENIDA A OUTLOOK.

Gréafica Nro. 19 Bienvenida a Outlook

Carpetas
Entrada

Archivo

Correo no deseado
Borradores
Enviados
Eliminados

Nueva carpeta

Vistas rapidas
Documentos

Fotos

Marcados

Nueva categoria

El equipo de Outlook (member_services@live.com) W Agregar a contactos 1827
Paras lapei@autiookcom ¥

Bienvenido a Outlook

Para comenzar, configura la bandeja de entrada para que puedas empezar a enviar correos electrénicos
y mas.

Traer tu correo electrénico

;Tienes otra cuenta de correo electrénico, como Gmail? Trae tu correo electrénico a Outlook para que sea mas facil mantenerte al dia con todos
los mensajes.

Configurarla

Conectarse a Facebook y Twitter

Lee en |a bandeja de entrada las actualizaciones de Facebook y los twests de tus amigos en vez de anuncios y mantén toda tu informacién de
contactos sincronizada para que nunca tengas que actualizar la libreta de direcciones

Conectar ahora

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Outlook

CREACION DE CUENTA FACEBOOK

De la misma manera que en la creacién de nuestro correo electronico tenemos que

inicializar el sistema o pagina web que en la presente es www.facebook.com donde

tenemos dos opciones si ya somos usuarios de Facebook, si queremos registrarnos

primero personalmente (persona independiente) o si eres alguna celebridad, negocio,

producto, etc.

En nuestro caso elegimos la tercera opcion como podemos ver en la grafica siguiente.
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Grafica Nro. 20 Inicializacion Facebook

O —
(I D e

opdenz  Abre una cuenta

Es gratis y lo serd siempre

Fecha de nacimiento

Mujer * Hombre

rrar uma paging para una «clebridad, un grupo de musca o
n negoc

Opcién 3 &

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook

Encontramos dentro de este paso que nos muestra una ratificacion de nuestro tema que
es “Anunciate en facebook™ que nos da los motivos de ;Por qué? nos tenemos que

anunciar en esta comunidad virtual como podemos ver en la gréfica Nro. 19.

Gréafica Nro. 21 Anunciate en Facebook

Anunciate en Facebook

Los anuncios de Facel yudar a los anunciantes a mostrar

anuncios que los usuarios co

Cémo funciona la publicidad en Facebook

jos 3 personas que pueden estar interesadas en su mensaje.
Un negocio crea un Facebook cobra por El anuncio es visto por las
anuncio mostrar el anuncio personas correctas

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook
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Continuando con la creacion de nuestro marketing web, tenemos la pagina de
creacion de nuestra Facebook, donde tenemos seis opciones dependiendo de nuestra

actividad a realizar. Grafica Nro. 24.

Grafica Nro. 22 Creacion de tipo de Facebook

1 Crear una pagina Paginas que me gustan _Piginas que administro

B B b

Lugar o negocio local Empresa, organizacién o institucién Marca o producto

= T

Artista, grupo musical o personaje Entretenimiento Causa o comunidad
piblico

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook

De estas seis opciones escogemos la segunda de nuestro costado superior
empresa, organizacion o institucion y comenzamos nuestro registro, en la primera
opcidon desplegamos la barra de men( donde tenemos varias opciones de la cual
escogemos EDUCACION, el nombre de la empresa LA PEI y aceptamos las

condiciones o politicas de la pagina Facebook.

Gréfica Nro. 23 Tipo de Facebook y nombre

Empresa, organizacion o institucion
Unete a tus partidarios en Facebook.

Educacién s
LA PEI

E Acepto las Condiciones de las paginas de
Facebook

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook
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Ingresamos a nuestra configuracion de nuestro sitio donde nos pide la
informacidn general como con que nombre nos vera nuestros clientes, en una busqueda

con que palabras principales nos encontraran y que tipo de organizacion somos
educativa.

Gréafica Nro. 24 Configuracion de la pagina
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Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook

El segundo paso en la configuracion es escoger la foto de perfil o el logo en este

caso que identifica a nuestra empresa la misma que la importamos desde nuestra
computadora, la subimos a nuestro sistema web en Facebook y damos continuar.

Gréafica Nro. 25 Agrega imagen

Configurar La PEI

1 Informacién 2 Foto de perfil 3 Agregar a Faveritos 4 Ueg

2 2 mds personas

Subir desde
la
computadora

Importar
desde un
sitio web

Siguiente

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook
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La tercera parte de esta configuracion de nuestro sistema de marketing web corresponde
a agregamos a favoritos, esta parte es correspondiente al usuario administrador de este
sistema ya que se nos aagregara a tu pagina de seccion de favoritos para tener acceso de

manera facil y en cualquier momento.

Gréafica Nro. 26 Agregar a favoritas

Configurar La PEI

1lrformacién 2 Fotode perfil  JEERVISEUENNI S 4 Lisga a més personas

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook

La cuarta y ultima opcion de configuracion es la de Llega a mas personas, este es otro
marketing que nos presenta Facebook, un marketing ya no gratuito si no que tiene un
costo diario, el mismo que realiza él envié de multiples solicitudes y un bombardeo de
publicidad a la parte seleccionada por nosotros, seleccionada como escogemos en qué
pais, entre que edades queremos que conozca y a qué tipo de sexo masculino o
femenino, este marketing tiene un costo diario de 10 dolares americanos como
podemos ver en la grafica y que se responsabilizan den un me gusta que varia alrededor
de 115 a 462 like. Lo cual omitimos ya que estamos realizando un marketing gratuito

mas no comercial.

71



Gréafica Nro. 27 Marketing de Facebook no gratuito
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Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook

PAGINA PRINCIPAL DE ADMINISTRACION

Vemos la gréafica que es la imagen o pagina principal que vamos a administrar y
que la manejaremos llamada Panel de Administracion que nos permitira subir
comentarios, estados noticias e informacion como también videos o0 imagenes
publicitarios de nuestra empresa, ademas podemos ver que desde aqui podemos mandar
invitaciones para que nos sigan o den un like a nuestra pagina y asi les llegue todas las

publicaciones que realizamos.

Grafica Nro. 28 Panel de Administracion

Panel de administracién R (o = pison = | croar uaimncia = | avuse

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook
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Otra de las maneras de publicitar nuestra empresa de manera grafica en facebook es en
la parte de ver tu anuncio que generalmente sale en la parte derecha de cualquier
cibernauta este navegando en su pagina de Facebook donde tendremos el logotipo de
nuestra empresa como también una breve descripcion de la misma y podemos dar

directamente un “Me gusta”

Gréfica Nro. 29 Ve tu anuncio

Wi bu aruncio sgqui

La PEI

Empresa ambat=fia dedicada a
difndir = aprendizaje del
idicema ingle=s_

I Recients

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook

INICIAR PUBLICIDAD

Para comenzar a publicitar nuestra empresa en la pagina de Facebook, vamos a ver que

en nuestro panel de administracion tenemos tres opciones que son:

1. Editar la pagina
2. Crear audiencia
3. Ayuda

Para la publicitacion ocuparemos la opcion numero 2, donde se nos despliega 4 formas

de publicitar la empresa:

1. Invitar a los contactos de correo electrénico: Podemos tomar la informacion de
cualquier correo electronico, para poder enviar invitaciones a todos los contactos
gue tenga, siempre y cuando tengamos la direccion de correo electronico y su
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clave, nos mostrara sus contactos, los seleccionaremos los deseados y se enviara
invitaciones.

2. Invitar amigos: Se puede navegar por el menu principal de Facebook y buscar
personas que quizas conocemos 0 se tenga relacion o amigos en comun y
individualmente enviar la invitacién para que conozca o de un me gusta.

3. Compartir pagina: Simplemente enviamos invitaciones indistintamente mediante
eleccion personal, y incitar a que conozcan (visualicen) la pagina principal de
Facebook de la empresa donde podran conocer todos nuestros servicios,
promociones y contactos.

4. Promocionar pagina: Como en la parte de inicializacién de la pagina de
Facebook, nos indicaban que Facebook podia dar promocionando y dependiendo

de cuantos likes o me gustas diarios deseemos obtener tiene un costo.
PRACTICAMENTE

Para invitar a los contactos de correo electrénico, escogemos en la parte superior
derecha de nuestro panel de administracion la opcion correspondiente a Crear audiencia

de ahi con el mouse seleccionamos la primera opcién

Grafica Nro. 30 tipos de invitaciones

Panel de administracion [ Crear publicacion [ttt il Crear audiena » ENT R gl s
Invitar a los contactos de correo electronico...

Invitar a amigas...

Notificaciones Vertodas =M
Compartir pégina...

|/ Compartir algo en tu pagina Promacionar pagina

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook

Posteriormente escogemos nuestro servicio de correo electronico
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Gréafica Nro. 31 Escoger tipo de correo electrénico

Invitar a los contactos de correo electronico
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a! Yahoo! Invitar a contactos
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*Se admite un maximo de 5000 contactos.

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook

Seleccionamos los contactos a enviar la invitacion o promocion de nuestra pagina

Gréfica Nro. 32 Seleccionar contactos
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Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook
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De esta manera se mostrara la invitacion, como vemos en la imagen

Grafica Nro. 33 Invitacion

B —————— e

Enviar esta invitacién a 130 contactos

vista previa d

estion for your Page will be sent to your contacts who are alresdy on Facsbook.

ﬁ_‘a Check out La PET

\ I You shared your email with La PET and they've sent you this invitation to like their page
on Faczback

AP La PEL
e
.

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook

Una de las formas que podemos ver que tenemos un nuevo miembro de nuestro pagina,
0 un me gusta en nuestras imagenes, portadas, comentarios, videos, etc. que enviemos a

ser visualizada en el panel de administracion.

Gréfica Nro. 34 Tipos de visualizacion en el panel de administracion

Panel de administracién Editar Ia pagins *

Motificaciones [
H A Ana Piedad Dominguez J= gusta tu foto de portada.

s todas

=
(¢

4 Ana Piedad Dominguez =
gusta la foto de portada de La
PEL

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook

Una parte fundamental en el marketing digital es la presentacion de imagenes, por ello

vemos en la siguiente grafica la imagen de portada donde podemos agregar una

descripcion o etiquetar a amigos 0 personas que es otra manera de publicidad gratuita.
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Gréafica Nro. 35 Imagen publicitaria

7P LaPEL
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F’ROFESSIONAL ENGLJSH INSTITUTE
Raise Up

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook

Asi recibiran en los correo electronico las personas a las que hemos enviado las
solicitudes para que conozcan nuestra pagina web, que tendra la opcion de me gusta esta

pagina y ver pagina como en la siguiente imagen

Gréafica Nro. 36 Visualizacion invitacion a correo electrénico del publico

Any Romero Dominguez te sugirid indicar que te gu

Facebook (natification-+z= facebookmail.com) A
Para: Peluche Armas Freire ¥

La PEL. v

Me gusta esta pagina [ERVNTFICHIRRE

Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook

De esta manera veran las personas en Facebook nuestra portada y podran invitar a sus

amigos.
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Grafica Nro. 37 Portada LA PEI Facebook
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Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook

También se reflejara en las Gltimas noticias que a la persona le gusta y veran sus amigos
y es otra manera de publicidad gratuita, ya que se extienden entre directorios y

comunidades virtuales.

Grafica Nro. 38 Ultimas Noticas
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Elaborado por: Anita Romero
Fuente: Facebook

Muestra también las notificaciones diarias y estadisticas de ¢como? estad creciendo

nuestra empresa
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Maneras de publicitar el perfil o pagina de la empresa Professional English Institute:

e En nuestra biografia

e En la biografia de un amigo

e Enungrupo

e Enuna pagina que administremos

e Enun mensaje privado

Gréfica Nro. 39 Compartir Pagina de Facebook

Compartir esta pagina

LIl NENTE En tu biografia

ifundir el aprendizaje del idioma ingles.

usta esto

amiges ~ (MO IEENERELIEN | Cancelar

Elaborado por: Anita Romero

Fuente: Facebook
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ANEXOS
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PROFESSIONAL ENGLISH INSTITUTE
Raise Up
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POCA CAPACITACION POCO RECONOCIMIENTO
DESCONOCIMIENTO TECNOLOGICA DE LA EMPRESA

I

ELESCASOUSO DEL MARKETING DIGITAL INCIDEEN LA COMERCIALIZACION DELOS SERVICIOS DE LA EMPRESA
PROFESSIONALENGLISHINSTITUTE

o

DESACTUALIZACION EN IMAGEN CORPORATIVA
UNA AREA MINIMA
DISMINUCION DE CLIENTES  CLAVE DEL MERCADO Y DESACTUALIZADA
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