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RESUMEN EJECUTIVO

La importacion de motocicletas en El Salvador ha experimentado un crecimiento
importante en los ultimos 14 afios, lo que generd que se volviera un mercado atractivo para
la industria automotriz en el rubro de talleres od#éende ventas de repuestos o0 accesorios,
un segmento que no kalo explotado en su totalidddAS El Salvador inicio como figura
juridica en el afio 2005 una empresa constituida con capital de una Unica persona; su duefio,
gracias al emprendimiento de smdiador Sr. David Alexander Sdnchez quien hace 14 afios
decidio formar una empresa que con el pasar del tiempo se ha fortalecido y reconocido entre
sus clientes actuales, brindando diferentes servicios relacionados a la venta de motocicletas.
Siendo caractezado por su calidad ademas de una atencion personalizada y asesoramiento

concerniente a todo lo que el taller brinda.

El equipo de investigacion en conjunto con la gerencia de DAS El Salvador, ha
determinado la necesidad de la elaboracion de aexie comunicacién utilizando: un plan
de marketing digital; que tiene como objetivos desarrollar herramientas estratégicas que
sirvan para penetrar y expandir su mercdtlopresente plan de marketing digital se ha
elaborado a fin de responder a la nataside mejorar de forma eficiente las acciones
encaminadas en posicionamiento de marca de la empresa DAS El Saivediante el uso
de las redes sociales, una empresa la cual brinda sus productos de motos nuevas y usadas al
publico en general sin restriones de exclusividad de marcas lo que la convierte en una

opcion en el mercado ante la multiple competencia que existe.

El plan propone crear una base que garantice mejorar las acciones de posicionamiento de
marca para la empresa enfocados endog@os de taller que la empresa quiere explotar,
para ello se recurrira a la utilizacion de herramientas y técnicas de investigacion de mercados
para obtener un panorama mas claro y tomar las mejores decisiones para ponerlas en marcha
en una propuesta dieo del plan de marketing digital que generen estrategias efectivas que
ayuden a la empresa a posicionarse en los medios sociales que sean recomendables para

utilizar.

! DAS El Salvador: Taller de reparacidn de motocicletas, venta de accesorios y repuestos.



INTRODUCCIO N

En el presente informe el tema de andlisis es el posicionandermarca de la empresa
DAS EIl Salvador en area metropolitana de San Salvador, en la seleccion de esta empresa
considero distintos aspectos: por un lado la poca presencia que posee la marca en el mercado,
el poco conocimiento de manejo las redes soc@e® medios en los cuales la empresa
pudiera mantener presencia de su marca y la posibilidad de realizar un plan de marketing
digital que ayude a posicionar a la empresa en el mercado.

El primer capitulo, describe el marco teérico en el cual s&aralsituacion que vive la
empresase incluyen conceptos de marketing, desde los bésicos hasta la estructura de un plan
de marketing tradicional. Teniendo como punto de partida se realiza el diagnoséitber de
de notocicletasy el entorno en el queesencuentra, incluyendo el analisis de las redes
sociales de DAS y de la competencia directa; ademas se utilizan herramientas como FODA

y PEST, estas brindan un panorama claro interno y externo de la empresa.

En el segundo capitulo, se interpretas tesultados de la investigacion cualitativa con
datos obtenidos de la persona (duefio de la empresa) que participo en la técnica desarrollada
en este agrtado: Entrevista a la empresagial permite obtener informacién valiosa para la
creacion de un prade accion, asi mismo se desarroll6 la técnica de la encuesta de la que se
obtuvieron datos cuantitativos de los clientes que visitaban la empresa. Los resultados
obtenidos muestran cuales son los activos digitales que mas le conviene a la empresa segun
la necesidad en el mundo digital actual, por ultimo, se plantearon objetivos reales para el

taller junto a las conclusiones de la marca y recomendaciones pertinentes al capitulo.

En el tercer y dltimo capitulo, contiene una propuesta de plan detmgdigital donde
se formula la metodologia a seguir para lograr el cumplimiento de los objetivos estratégicos,
tomardo como base la informacién del capitulo dos, para establecer concretamente lo que se
espera obtener, también contiene las estrategiastigas a seguir orientadas a conseguir
metasreales a corto y mediano plaze hace uso del marketing estacional para poder
calendarizar las tacticas en los diferentes medios digitales, se incluféljggesupuesto
un resumen estratégico y los métede evaluacion y control de plan de marketing digital.



CAPITULO |: GENERALIDADES DE LA INVESTIGACION

Consisteen la serie de items quecogeros objetivos)a planificacién de estrategias asi
como acciones demarketinga desarrollar con din de llevar a cabo los planteamientos

necesarios, con su debidatificacidnpara logratos objetivosrazados

1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Es una descripcion concisa de un problema que debe abordarse o una condicién que debe
mejorarse, asi mismo idgfica la brecha entre el estado actual y el estado deseado del

objetivo de la investigacion, en este caso: el posicionamiento de la marca de la empresa.

1.1 Descripcion del Problema

En el aflo 2017 DAS se hace distribuidor oficial de Ls2 Helmetspiabando asi el
|l ema AlLa Ynica manera de mo s tDeddo agquesechatdae p u e d e
trabajado mucho para logrserdistribuidor oficial. Por lo que en el presente afio 2019 DAS
El Salvador esta preparando un proyecto tecnologieocgmbiara totalmente la industria
automotriz, ofreciendo a los motociclistas una gama de productos que se caractericen por
llenar sus expectativas en todos los sentidos mediante una aplicacién moévil, siempre sin dejar

de lado los servicios de taller, asog0s y repuestos.

Sin embargo, a pesar de ser una empresa con afios de experiencia y que constantemente
realizan algunos procedimientos para la mejora continua de sus procesos, su duefio
desconocen el grado de posicionamiento que la marca tienlswtentes o el mercado
actual, no poseen mecanismos que les permitan saber el grado recordaciéon de marca que los
clientes tienen de los productos y servicios que el taller ofrece y desconocen la utilidad que
el entorno digital puede brindarle.

El desconocer el ambito digital, es para la empresa una de sus principales limitaciones,
entendiendo que este campo ha tenido un crecimiento considerable, ayudado por el

involucramiento de la mayoria de esferas digitales, es decir, el internet y las réales soc



gue en la actualidad han tomado un gran auge y se han convertido en un recurso necesario
para la mayoria de clientes potenciales, los cuales buscan las empresas. En un entorno
globalizado, la empresa siempre debe estar a la vanguardia de los daermésgicos y

sociales que se viven dia a dia a un ritmo que crece de manera increible

La era digital a la que nos enfrentamos, representa un impulso econémico masivo, en el
cual las empresas que no decidan participar en este movimiento, popefhigen su
relaciones con los miles de clientes que a diario, a cada segundo, utilizan los entornos
digitales para obtener informacion, comunicarse e informarse de sus marcas preferida, para
estar al tanto de las Ultimas tendencias y sucesos, todo ése definformacion que es
posible gracias a una herramienta llamada internet que en la actualidad es fundamental en

todo aspecto.

1.2 Formulacién del problema

U ¢La poca presencia en plataformas digitales del taller DAS EIl Salvador incide en el
posicionamientale la marca?

0 ¢Laimplementacion adecuada de marketing de contendido generar4d engagement en
el mercado objetivo?

U ¢ Cual es la relacién entre el marketing de contenido y el posicionamiento de marca?

U ¢Las plataformas digitales con las que cuenta la emprfisg la identidad de la

marca que se quiere proyectar a los clientes?

1.3 Enunciado del problema

¢El disefio de un plan de Marketing digital favorecera el posicimmto de marca de la
empresadller de motocicleta®AS El Salvador en el area metrojperha de San Salvador a

través de estrategias de contenido en matigiales?



1.4 Objetivos de la investigacion

Son metas especificas que se deben alcanzar para poder responder a una pregunta

deinvestigaciory que orientan el desarrollo da determinad estudio.

1.4.1 Objetivo general

Determinar el grado de posicionamiento que posee la empresa DAS EIl Salvador mediante
la utilizacion de medios digitalepara determinar lasstrategiay tacticasa utilizar que

generen engagement en el area metropalitenSan Salvador.

1.4.2 Objetivos especificos

a) ldentificar los gustos y preferencias de medios de informacién digitales del mercado
meta de DAS EIl Salvador para mejorar la funcionalidad de las redes sociales de la
empresa en un periodo de un afo.

b) Determinar la plataformas digitales mas utilizadas por el mercado meta de DAS El
Salvador que pueden ayudar a mejorar el posicionamiento de marca de la empresa en
el area metropolitana de San Salvador.

c) Disefiar un plan de marketing digital mediante la utilizacidesttategias y tacticas
que ayuden a incrementar el nimero de seguidores en los medios steiales

empresapara generar clientes potenciales.

2 MARCO TEORICO

Fase importante del trabajo de investigacion,aumesiste en desarrollar la teoria que va

a furdamentar el proyecto con base al planteamientprdblema que se ha realizado.

2.1 Conceptualizacion del marketing

En este punto se abordan los diferentes conceptos generados por los autores referentes al

marketing, los cuales seran una base fundahpata el desarrollo de la investigacion.



2.1.1 Conceptos basicos de marketing

Segun IdAMA, 2014)"El marketing es la actividad, conjunto de instituciones y procesos
para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofgutedenen valor para clientesocios

y la socielad en general

(Tirado, 2013Af i r ma. AEI mar keting es un proceso S
individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean, creando, afceceen
i ntercambiando productos u o(pagd® enti dades ¢

(Kotler y Armstrong, 2013pe f i nen A E| mar keting como el pr
empresas crean valor para sus clientes y generan fuertes relaciones con ellos para, en

reciprocidad, captar el valor de su$ i e (pdg.ep 0

El concepto anterior da la pauta para la elaboracién de un ntededarketing, en el cual

se detalla paso a paso un concepto de marketing mas amplio. (Figura 1)

COMPRENSION
DEL MERCADO

e

Figural. Modelo sencillo del proceso de marketing.
Fuente: Fundamentos de Marketing de Kotler & Armstrong (2013)

(MKTTotal, 2017)Def i ne. nE|I mar keting como una teo
intereses y las necesidades de los consumidores a los de la propia empresa. La satisfaccion
de tales intereses y necesidades debe hacerse mas efieazmenas empresas

competidoras .



Este concepto tiene su base en 4 elementos fundamentales (figura 2).

CONCENTRACION

RENTABILIDAD MARKETING ORIENTACION

COORDINACION

Figura2. Conceptos béasicos de marketing.
Fuente: elaboracion propia basados MKTTotal.

2.1.2 Comprension del mercado

Se debe dergender a las necesidades y deseos de los clientes, asi como el mercado que
operan, el cual se espera llegar y poder desarrollar las diferentes estrategias. Los conceptos

mas basicos que fundamentan al marketing se listan a continuacion:

Las necesiddes humanas son estados de carencia percibida. Estas incluyen las
necesidades fisicas de comida, vestido, calor y seguridad; las necesidades sociales de
pertenencia y afecto; y las necesidades individuales de conocimiento y autoexpresion. Los
mercadologo o crearon estas necesidades; son parte basica del caracter likiotkenoy

Armstrong, 2013, pag. 6)

ALos deseos son |l a forma que toman | as

procesadas por laculturaylapensal i d ad (Kotlet y Armsttang 2003, pag. 6)



Las demandas son los deseos humanos respaldados por el poder delas@seos
son moldeados por la sociedad y se describen en términos de los objetassfaién esas
necesidades. Cuando estan respaldados por el poder de compra, los deseos se convierten en
demandas. Dados sus deseos y recursos, las personas demandan productos con beneficios

gue se suman para el maximo valor y satisfacg{@tler y Armstrong, 2013, pag. 6)

a) Ofertas de mercado

Las necesidades y los deseos de los consumidores son satisfechos mediante ofertas de

mercado(Kotler y Armstrong, 2013}\firman:

Una oferta demercado es la combinacién de productos, servicios, informacion o
experiencias que se ofrecen a un mercado para satisfacer una necesidad o un deseo. Las
ofertas de mercado no se limitan a productos fisicos; incluyen también servicios, es decir,
actividaces o beneficios ofrecidos para su venta y que son esencialmente intangibles y no

resultan en la propiedad de nddag. 7)

Las empresas se encuentran tan enamoradas de sus productos que se contemntran en
deseos existentes y pierden de vista las necesidadegsahtes de los clientes. Se olvidan
de que un producto es solamente una herramienta para resolver un problema del consumidor,

por lo que comenten un grave error llamado miopia de marketing.

b) Miopia de marketing

AErr or enayormtereidn aalos productgsie una empresa ofrece, qados
beneficios y exper iKotercyiAmnstrong, P@13,Pagt7ps gener ano

Los consumidores generalmense enfrentan a una amplia variedad de productos y
servicios que podrian satisfacer una necesidad determinada. La aseveracion que puede surgir
es: ¢,como el consumidor elige entre las diferentes ofertas de mercado? Los clientes se forman

expectativas sobrd valor y la satisfaccion que les entregaran las varias ofertas de mercado



y realizan sus compras de acuerdo con ellas. Los clientes insatisfechos con frecuencia
cambian y eligen productos de la competencia, y menosprecian el producto original ante los

demas.

El marketing ocurre cuando las personas deciden satisfacer sus necesidades y deseos a
través de relaciones de intercamifi<otler y Armstrong, 2013Afirman. Al ntercambi o
acto de obtener de alguien un objet@ s eado ofr eci e(aho7)Enlelgo a c a
sentido mas amplio, el mercaddlogo intenta provocar una respuesta a una oferta de mercado.

La respuesta podria ser mas que simplemente comprar o intercambiar productos y servicios.

Los conceptos déntercambio y relacion llevan al concepto de mercado. Desde la
perspectiva del marketin¢Kotler y Armstrong, 2013a f i r ma n . esflManjurtoadd o
todos | os compradores reales y(papBibstosci al es
compradores comparten una necesidad o deseo particular que puede ser satisfecho a través

de relaciones de intercambio.

A EI mar keting significa gest i m®mablescondos mer c a
clientes, sin embargo, crear estas relaciones requiere trabajo. Los vendedores deben buscar
compradores, identificar sus necesidades, disefar ofertas de mercados, fijar precio,
promoverl as, al maalergArinstrang, 201x pag.B)egar | as o

2.1.3 Disefo dda estrategia de marketing

La direccion de marketing puede disefiar una estrategia de marketing orientada a los
clientes.(Kotler y Armstrong, 2013p e f i n edirecciof deamarketingomo el arte y

ciencia de elegir mercados meta(@PggPonstruir

Para disefar una estrategia de marketing exitosa, se debe respondempodastes

preguntas: ¢cual es nuestro mercado meta? y ¢ cual es nuestra propuesta de valor?



a) Eleccion del mercado meta

La empresa debe primero decidir a quién va a servir, esto lo lleva a cabo dividiendo el
mercado en segmentos de clientes (segro@madel mercado) y eligiendo a cuales
segmentos se va a dirigir (seleccion de mercado meta).

b) Eleccion de la propuesta de valor

“Conjunto de beneficios o valores que promete entregar a los consumpatarsatisfacer
sus necesidadesmbién debeetidir como atendera a los clientes a los que se dirige: como
se diferenciar 8 y s gKopeoysArmstiomgn2813,9aged e | mer ca

c) Orientaciones de la direccion de marketing

(Kotler y Armstrong, 2013)Af i r man: nLa direcci -n de mar

estrategias que generen rel @agi%9nes rentabl es

Figura3. Orientacioes de la direccidon de marketing.

Fuente: Elaboracion Propia por el equipo de trabajo.



a) produccion

Idea que sostiene que los consumidores favoreceran a los productos que estén disponibles
y sean costeables; por lo tanto la organizacion deberia esgaamejorar layeiencia de
produccion y distribucidn por lo que el concepto de produci@tler y Armstrong, 2013)

Afirman.

Sigue siendo una filosofia Gtil en algunas situaciones, esta orientacion lo que busca es
crear un mercado muy comtido y sensible al precio, mediante bajos costos de mano de
obra, alta gciencia de produccion y distribucién masiva. Sin embargo, aunque esto es Uutil

en algunas situaciones, el concepto de produccion puede llevar a la miopia de marketing
(pag. 9)

Las empresas que adoptan esta orientacion corren un riesgo importante de enfocarse muy
estrechamente en su propia operacidén y perder de vista el objetivo real: satisfacer las

necesidades de los clientes y for@aciones con ellos.

b) Producto

Sostiene que los consumidores favoreceran los productos que ofrezcan la mayor calidad,
mejor desempefio y las caracteristicas mas innovadoras, bajo este concepto, la estrategia de
marketing se enfoca en realizarmej@as cont i n u@atler § Armgrong, d013 t 0 O
pag. 10)

La calidad y la mejora del producto son partes importantes de la mayoria de las estrategias
de marketing. Sin embargo, concentrarse so6lo en takiptos de la empresa también puede
|l l evar a |l a miop2a de marketing. Debido a qu
mej or productod | os consumidores vendr8n por
product o0 que c uatugca noese venda g menos @ el fabmcante la

disefie, empaque y cotice de manera atractiva; la coloque en canales de distribucion
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convenientes, capte la atencidn de las personas que la necesitan y convenza a los compradores

de que es un mejor producto.

c) Ventas

Sepractica generalmente con los bienes no buscados, aquellos que los compradores por
lo general no piensan adquiriKotler y Lane, 2012Af i r ma n . nEI concepto
idea de que los consumidores no poanan suficientes productos de la empresa a menos que

|l a empresa emprenda un esfuer @ag.ld)e ventas vy

Una venta tan agresiva tiene altos riesgos la cual se concentra enalleadro
transacciones de ventas en vez de enfocarse en construir relaciones rentables y de largo
plazo con sus clientes. La meta con frecuencia es vender lo que la compaifiia fabrica mas

que fabricar lo que desea el mercéidotler y Armstrong, 2013, pag. 10)

Suponiendo asi que a los clientes a quienes convencieron de comprar, les gustara el
producto, o que si no es asi, posiblemente olvidaran su desencanto y compraran de nuevo

mas adelante, éstas aseveracionesgpgemeral, son suposiciones erroneas.

d) Marketing social

El concepto de marketing social cuestiona si el concepto de marketing puro no pasa por
alto los posibles conflictos entre los deseos de corto plazo del consumidor y el bienestar a

largo plazo dieconsumidor.

El concepto de marketing social sostiene que la estrategia de marketing deberia entregar
valor a los clientes de manera que mantenga o mejore el bienestar tantesdelidor como
de la sociedadSe requiere un marketing sustentabtegial y ambientalmente responsable
gue satisfaga las necesidades actualessdeohsumidores y los negociada vez, conserve

0 mejore la capacidad de las generaciones futuras para satisfacer sus necesidades.

C
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Muchas empresas y pensadores lidelesmarketing predican el concepto de valor
compartido, el cual reconoce que son las necesidades sociales y no sélo las econémicas las
gue definen | os mercados. AElI concepto de val

econdémico de una maneragaembiéengener e val or (fprado,2013)a soci eda

2.1.4 Preparacion de un plan de marketing

La estrategia de marketing de la empresa traza a cuales clientes atendera y como generara
valor para ellos. En este punto el merdado desarrolla un programa de marketing integrado
que realmente entregue el valor prometido a los clientes meta. El programa de marketing

genera relaciones con los clientes al transformar la estrategia de marketing en acciones.

N Mezcl a dee defme domotel comunto de herramientas de marketing que la
empresa emplea paraimpfee nt ar s u est r gKkotegyiAanstire, 2618,r k et i n ¢
pag. 12)

Las principales herramientas de la mezcla de makese clasifican en cuatro amplios

grupos, Il amados | as cuatro pbés del mar ket in

Figura4. Mezcla de Marketing.
Fuente: Elaboracion Propia
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La mezcla promocional

Conjunto de elementos o variables que pemige promocion del producto de una
empresa. Estos elementos o variables que componen la mezcla promocional son la venta
directa, la promocion de ventas, las relaciones publicas, el marketing directo, y el

merchandisingExisten diversas estrategias de pomdn basicamente se dividen en dos:

U Estrategias de empuje: son estrategjas buscan empujar el produdtacia el
consumidor. Basicamente a través de la venta personal y la promocion de ventas.
U Estrategias de atraccion: son estrategias que buscambadardenanda logre atraer

el productaa través de la publicidad y la promocién de ventas.

A continuacién un resumen de los elementos que conforman la mezcla promocional, en

donde incluiremos algunas estrategias de promocion para cada uno:

U La ventapersonal: consiste en promocionar un producto o servicio a través de una
interaccion directa o personal («cara a cara») entre un determinado vendedor y un
determinado consumidor individual.

0 La promocion de ventas: consiste en promocionar un productoicceriraves del
uso de incentivos o actividades destinados a inducir al consumidor a decidirse por su
compra.

U La publicidad: consiste en dar a conocer, informar, persuadir o estimular su compra
0 consumo, Yy hacer recordar un producto o servicio a lasuiotdores, a través de
medios impersonales.

U Las relaciones publicas: consisten en el conjunto de acciones destinadas a crear y
mantener una buena imagen de la empresa, tanto ante el publico en general como ante
sus propios trabajadores.

U ElI marketing direat: consiste en promocionar un producto o servicio a un
determinado consumidor individual, generalmente, a través de medios que permitan
una comunicacion directa con éste tales como el teléfono, el correo, el fax, el correo

electrénico y el Internet.
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2.1.5 Constuccion de relaciones con los clientes

Los parametros mas utilizados en la construccion de relacion sumamente redituables con
los clientes envuelven tres aspectos importantes que definen el camino a seguir, los cuales

abordamos a continuacion:

a) Administracion de las relaciones con los clientes

Es el proceso general de construir y mantener relaciones rentables con los clientes al

entregar satisfaccion y valor superior al cliente.

b) Valor percibido por el cliente

Se define como la evaluacidel cliente de la diferencia entre todos tbeseficios y
los costos de una oferta de mercado en relacion con las ofertas de la competencia. Atraer
y retener clientes puede ser una tarea dificil. Los clientes a menudo se enfrentan a una

confusa selecciénedproductos y servicios de entre los cuales elegir.

c) Satisfaccion del cliente

Medida en la cual el desempefio percibido de un producto es igual a las expectativas del

compradorKotler y Armstrong, 2013\ firman:

Las enpresas destacadas en marketing hacen todo lo posible por mantener satisfechos a
sus clientes importantes. Las empresas inteligentes tienen como meta encantar a sus
clientes prometiéndoles solamente lo gquederentregaly Unicamente entregandaeas

delo queprometieronpag. 14)

Los clientesencantadosio sélo haran comprasepetidassino tambiénseransociosde
marketingdispuestosy i c | i pmn ¢ @ is c gué comengjden a los demas sus buenas

experencias.
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2.1.6 Captar valor de los clientes

a) Creacion de retencion y lealtad de clientes

La buena administraciéon de las relaciones con los clientes crea satisfaccion del cliente. A
su vez, los clientes satisfechos se mantienen leales y hablan favorablanwntemas

acerca de la empresa y sus productos.

Perder a un cliente significa perder mas que solo una venta: implica perder el volumen
entero de compras conocido como: valor de por vida del cliente, éKodlgr y Armstrong,
2013)def i nen como. AElI valor de todas | as comp
t oda s(pag.2%) da o

b) Crear valor capital del cliente

La administracion de las relaciones con llsntes es producir un alto valor capital del
cliente.(Kotler y Armstrong, 2013pe f i ne n. i ElI val or capital de
valores de por vida combinados de todos los clientes actuales y potenciales de la émpres
(pag. 22) De tal manera es una medida del valor futuro de la base de clientes de la empresa,
cuanto mas leales sean los clientes rentables de la empresa, mayor sera su valor de clientes,
considerando asl galor capital del cliente una mejor medida del desempefio de la empresa

gue las ventas actuales o su participaciéon de mercado.

4
- g
s g°s,

CREACIONDE @ AUMENTAR LA .
RETENCION Y LEALTAD PARTICIPACI'ON DEL CREASE\(A(':-SENCTIAEP'TA'—
@ DELOS CLIENTES CLIENTE

S _. c@ad®
9 aaa-O' o

Figurab. Captacion de valor de los clientes.

Fuente: Elaboracion Propia.
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c) Aumentar la participaciodel cliente

Més all4 de solo retener a los buenos clientes para captar el valor de por vida del cliente,
la buena administracion de las relaciones puede ayudar al mercaddlogo a aumentar su
participacion del cliente la cugKotler y Armstrong, 2013)l e f i nen como. fAPor ci

compras del cliente que obtiene la empresa en sus categorias de p(pdgctil)
2.2 Marketing Digital

(ORSI, 202) i E | Mar keting Digital consiste en useé
basadas en Internet y todos los dispositivos que permitan su acceso para realizar
comunicacién, con intencion comercial entre una empresa y sus clientes o potenciales

clienteso.

(MKTTotal, 2016) i E Imarketing digital es la aplicacion de estrategias de
comercializacién, comunicacién y relaciones publicas en intetmetiendo uso de
plataformas y herramientas como: marketing en redes sociales,tintardie buscadores
(SEO vy SEM), inbound marketing y marketing d

El marketing digital tiene como base principal el uso de las 4F:

Figura6. Variables que componen una estrategia de marketing digitéivafec

Fuente: Elaboracion propia



16

2.2.1 Variables de marketing digital

a) Flujo: El consumidor tiene que sentirse atraido por el contenido e interaccion que la
plataforma y contenido de la marca pueda brindarle.

b) Funcionalidadla experiencia de usuario es fundaumad ya que la navegabilidad
debe ser intuitiva y facil.

c) FeedbackLa relacion de la marca con su consumidor se debe construir con acciones
no disruptivas, de esta manera se logra atraer y generar confianza mediante una
comunicacion bidireccional.

d) Fidelizacién:El marketing digital permite la creacion de comunidades con intereses
afines que aportan contenidos y dialogos personalizados para los consumidores con

el fin de lograr la fidelizacion con la marca.

2.2.2 Estrategias de marketing digital

Ortiz, (20L8)AEN la actualidad la mayoria de personas o empresas hablan de redes sociales
y sitios web como ejes rectores del marketing en linea, es correcto apostar por ello pero se

debe tener en cuenta que ya todo el mundo esta haciendo lodmismo

A continwacién se explicaran las estrategias mas utilizadas y como realmente se deben

emplear para llegar mas lejos que la competencia.

a) Content marketing

Es la columna vertebral por la cual debe regirse todo lo que se realiza en marketing digital
el content marketing se basa en el disefio, creacion y distribucion de contenidos relevantes y
creativos para llamar la atencion de las audiencias y, en determinado momento, convertirlas

en clientes.

El content marketing debe estar encaminado a insertaercdos orientados a las
personas. Esto, a través de colocar la marca en la navegacion del usuario, resolviendo dudas

con materiales que aporten valor.
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b) Mailing

El email marketing es el mas antiguo de los sistemas de comercio electrénico que existen,
Su uso es tan Gtil que ha sustituido en muchos aspectosea postal, dado su bajo costo,
existen mitos al rededor del envio de correos electrénicos. Esto debido a que muchas veces
se envia masivas cadenas de mails a grandes bases de datos que rem tonesta el
contexto de los destinatarios.

La eficacia de una buena campafia de mailing radica en la personalizacion y la
consideracion total del contexto de la persona que recibird el correo. Esto evitar4 que sea
marcado como SPAM o sea directateethescartado.

c) Posicionamiento SEO

Se trata de un proceso que engloba ciertas practicas con el fin de maximizar el nUmero de
visitas a un sitio web por medio del posicionamiento organico en motores de busqueda. Con

organico me refiero a qu® exisé un pago de por medio al motor de busqueda.

Si se realiza una campafia de posiaioiento web pagada a través de goodleads o
se utilizan técnicas particulares de posicionamiento, o incluso se combinan ambas, el objetivo
es lograr trafico hacia eterminado sitio wele incrementar la penetracion de la marca,
ampliar el mercado y en dltima instancia cerrar mas ventas, estas estrategias de
posicionamiento web si se combinan con otras herramientas seran mucho mas eficaces,
trabajan mucho mejor como np& de un engranaje, ya que son un punto muy importante

dentro del marketing digital.
d) Marketing en redes sociales
Esun tipo de estrategia que utiliza todas y cada una de las herramientas de mercadeo para

satisfacer los objetivos comerciales de engpresa o persona en particular, el marketing

enredes socialesiempre usa, como plataforma de promocion.
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Existe una amplia gama de opciones dentro de los social media, de los cuales las redes
sociales como Facebook, son las mas conocidas por ptalgao de millones de usuarios
a nivel mundialAdemas existe la posibilidad de publicar y compartir videos y fotografias a
través de YouTube e Instagram; igualmente se puede publicar contenidos de calidad en blogs,

compartir avances de camparia a tsae Twitter.

El marketing en redes sociales es una variedad muy amplia dentro de la que se puede
generar contenidos, encontrar futuros clientes, publicar publicidad, a la vez de generar visitas
al sitio web y ayudar asi con la generacion de traflasocial media dentro del marketing
digital no son un fin sino un medio, y se debe tener bien claro para no perder en el camino

olvidando el principal objetivo.

e) Comercio electrénico cceommerce

Es una actividad comercial que consisten en slaamiento sobréa venta de productos
0 servicis a través de sistemas comongtinet y especificamente lasles sociales, es por
ello que ecomercio electrénicee vale de tecnologias como: las transferencias electronicas,
la gestion de cadenase daiministro, la publicidad ennternet, el procesamiento de
transacciones electronicas, el intercambio electronico de datos, los sistemas de gestion de

inventarios y los sistemas automatizados de recoleccion de datos.

La posibilidad de que los clientpgsedan tener la posibilidad de concretar una transaccion
online, segun los estudios del tema del marketing digital, constituye una verdadera revolucion
dentro de lo que hasta ahora se conocia como comercio, hablando de 15 afios atras, la
masificacién del amercio electronico popularizada por portales como Amazon o eBay era

impensable antes de su existencia.

Ofrecer mecanismos de comercio electrénico dentro de un negocio online, facilitara

mucho el trabajo, a la vez de generar confianza y comodidedcadntes.
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f) Automatizacion del marketing

Establecer una relacion tan fuerte con los clientes hasta el punto de acompanar en todo el
proceso, desde que son prospectos de clientes o leads, hasta cerrar ventas con ellos, y mas

aun que los clienteg £onviertan en embajadores de marca.

Todo esto puede pasar dentro de un sistema orgénico y automatizado que comienza por
atraer prospectos, educarlos con contenidos de calidad, convertirlos en clientes, fidelizarlos
y que sea una relacion directaig intermediarios, eso se puede lograr mediante el inbound

marketing.

g) El inbound marketing

La metodologia consiste en atraer visitas, convertirlas en prospectos o leads y después,
mediante un proceso de nurturing (técnica de Inbound Marketingebasaa creacion de
relaciones de valor con nuestros usuarios con el objetivo de acompaniarles durante su proceso
de compra.) encaminarlos hacia el conocimiento de tu producto como la mejor alternativa a

sus necesidades y problemas. (Figura 7).

GENERACION GENERACION LEAD REFINAR Y

DE DEMANDA NURTURING AFIANZAR

DISENO DE LA

DE
ESTRATEGIA CONTENIDOS

Figura7. Metodologia Inbound Marketing

Fuente: Tomado de la web Nedia Source adaptado por el equipo de trabajo.

La creacion y distribucion de contenidos relevangga fa audiencia hara que los clientes
ideales de marca encuentren el producto o servicio sin necesidad de pautar enormes

cantidades de dinero google adwords o facebook ads


https://www.mediasource.mx/inbound-marketing
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El inbound marketing es el resultado de afios de creaciones de estidgegiaketing

digital. A continuacion, una breve historia de cdmo se lleg6 a esto.

Se comenzo6 a hablar de marketing digital desde inicios de los afios noventa cuando la
proliferacion de computadores personales y acceso a internet acrecento y causs vez

personas utilizaban canales en linea para informarse.

Fue entonces que las marcas trasladaron sus esfuerzos a las nuevas tendencias. La mayoria
divide la historia del markimg digital en dos fases: 1.0, sin embargo en la actualidad se

pueck hablar del 3.0 e incluso el 4.0.

U Web1.0
El marketing digital consistia basicamente en la adaptacién de lo que se hacia en
medios tradicionales a plataformas digitales.

U Web 2.0
La comunicacién con la audiencia cambid. Aqui, con las redes socialeblgdes
las marcas podian recibir retroalimentacion de lo que publicaban y de esta forma
generar una interaccién mas cercana.

U Marketing 3.0
Philip Kotler propuso la definicibn en donde las marcas consideran a sus
consumidores como seres humanos completms:necesidades, deseos y valores.
Por lo tanto, el comportamiento hacia las audiencias es personalizado, dejando atras
simples datos estadisticos e incorporando una filosofia enfocada para atender los
deseos de los clientes.

0 Marketing 4.0
Se completanmge del entorno digital como el terreno donde las mejores estrategias
de mercadotecnia se desenvuelvBegun Kotler, el marketing 4.0 busca ganarse la
confianza de los clientes. Similar al Inbound Marketing, en esta filosofia se dejan
atrds préacticas inisivas y se adoptan estrategias con contenidos que atraigan al

prospecto a la marca.
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h) Pagina web

Es una herramienta central en las estrategias de marketing digital donde se capta la
atencion a través de anuncios publicitarios en youtube, redesesozicorreo electrénico
gue tienen como objetivo dirigir a la persona a entrar al sitio web, para poder conseguir un

registro de prospectos que posteriormente se convertirdn en clientes reales.

Sin una pagina web, la empresa debe tener su ofibiesta y atender un teléfono para
ofrecer atencion a sus potenciales clientes, pero si se cuenta con una las personas pueden
informarse de los productos y servicios a cualquier hora, desttguier lugar con conexion
a internet.

0 Algunas fortalezas deopeer una pagina web:
Brinda una segunda puerta de acceso hacia la empresa.
Amplia el mercado desde un nivel local hasta un nivel nacional o internacional.

Promueve la comunicacion con los clientes y proveedores.

(I xS o B

Posibilidad de encontrar nuevos clientes

U Generar una buena imagen para los clientes.

2.3 Herramientas para el diagnéstico digital

Son recursos utilizados para propdésitos estrategip@s ayudan a los medios de
comunicaciénsocial para facilitar el analisis a través de interacciones ergrsopas y

sistemas en medios digitales.

2.3.1 Herramientas de email marketing

(Valencia, 2017 Las her r a mimarkdtirgson rdug Gtiesicaando se debe
realizar envios masivos de email, facilitando compartir infordmaen corto lapso de
ti empoo
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a) Mailrel: es un software de email marketing de primer nivelgere destaca pous
facilidad de uso o costeyenta con un blog donde compartaticulos interesantes
como:las mejores herramientas SEO para blogueros.

b) Mailchimp: permite administrar perfiles, crear lista de suscriptores, elegir entre
diferentesplantillas de newsletter] servicio es gratuito hasta 2,000 suscriptores y
12,000 emails al mes.

c) Icontact:permite la administracion de envio de comee tene unanterfaz de facil
uso, eienta con nmerosas plantillas para email,servicio es gratuito hasta 100

suscriptores.

2.3.2 Herramientas social media

Estas son las que, seguramente, hacen mas felicesoaiosinity manageen su trabajo
diario, no solo poel tiempo que les permite ahorrar, sino también por la informacion que les

proporciona, realmente Util para su tarea.

Se debe tener en cuenta que una de las ventajas del marketing online, es su facilidad para
medir e interpretar los gustos de Issiarios, con el fin de adaptarnos a sus peticiones, y a lo

que esperan de nosotros.

Este tipo de herramientas de marketimgsolo permiten optimizar el trabajo en redes
sociales, sino quiacilitan una gran cantidad de datos que debes procesatizaampara

optimizar tus estrategias.

a) Hootsuite:permite programar tweets o posts por anticipado en varias redes sociales
en simultaneo.

b) Fanpage Karmaes una herramienta de analisis web con la que se pueden analizar las
redes sociales, es (til para pfarar campafias de marketing en medios digitales.

c) Metricool: es una herramienta de analitica mas completa e intuitiva. Analiza, gestiona

y mide el éxito de todos tus contenidos
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2.3.3 Herramientas de creacion de contenidos

La creacion de contenidos es uha las tareas quee debdlevar acabo a la hora de
implementalestrategiade marketing de contenidos en el bipge se estgestionando.

Las herramentas de curacion de contenidgsidaran a seleccionar y evaluar criticamente
los contenidos que pdan encajar mejor en el contexto del blog o web. Este tipo
deherramientas onlinfacilita saber de antemano qué es lo que funciona entre los usuarios y

lo que no.

a) EasyPromos:estaherramientanosayudaa crearpromocionesgoncursos/ sorteos
lanzarles enredessocialescomoFacebook|nstagram Twitter, YouTube.

b) Pocket:ademas de noticias, permite almacenar para consultar mas tarde videos,
imagenes, publicaciones de redes sociales y cualquier material compartido por
Internet.

c) Canva:es una herramienfzaradisefiar y crear contenido web de todo tipo, ayuda a
crear carteles, posters, infografias, documentos, tarjetas de visita, covers de

Facebook, gréaficos de forma muy sencilla.

2.3.4 Herramientas para disefio de infografias

Lasinfografiasson formas \suales y divertidas de representar ciertos datos y llamar la

atencion de los usuarios. Por ello, es un recurso que se ha extendido ampliamente en uso.

Una buena infografia ayuda a simplificar el contenido de una manera muy visual,
entendible y facile retenerLos usuarios valoran que los contenidos sean comprensibles y
estén presentados para realizar una lectura amena, y las infografias ayudan a aligerar

contenidos pesados o largos.

a) Piktochart:tiene algune temas gratis y en su versioreqmium tiee una amplia

variedad de plantillas para elegir.
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b) Infogram: la primera vez inicies puedes elegir entre 10 plantillas diferentes con
disefios y colores diferentes entre si.

c) Visual:tiene algunas infografias gratis, pero la mayoria son disefios personafizados
de pago.

2.3.5 Herramientas de SEO

Realizar un analisis SEO den witio web no es algo sencilloequiere tiempo y
conocimientos especificos. Las herramientas de markdigigl para gestionar el SEO
ayudaran bastante en este aspecto.

a) Woorank: brinda consejos practicos para mejorar el posicionamiento, revisa la
estimacion de tréfico, la populaad del sitio en redes sociales asi cona
optimizacién mavil.

b) Metricspot:revisa los elementos de SEO, keywords, links internos, optimizacion de
las imagens.

c) MajesticSEOanaliza la estrategia de libkiilding de una web, cuantifica los links y

los representa un grafico para analizar su evolucion.

2.3.6 Herramientas para el andlisis de redes sociales

(Rodriguez, 2017¥fEIl analsis de la competencia es un aspecto importante dentro de
cualquier estrategia de marketing online. Para realizar un andlisis de la competencia para el

SEO, SEMy Social Media, sedebeo nt ar con buenas herramient as

a) Herramientas analisis de competenimforme detallados

0 Woorank: herramientapara realizaranalisisun sitio web, para obtener informes
detallados SEO, social media, optimizacion dispositivos con facilidad de uso.
U Marketing Graderherramienta online con la que podremos realizar un andfsso

de la competencia, y podremos conocer sus fortalezas y sus debilidades.
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U Nibbler. herramienta de analisis de sitios web que evalia segun los siguientes

criterios; accesibilidad, experiencia de usuario, marketing y tecnologia.

b) Herramientas andalisiseccompetencia: social media

U0 Fanpage Karma: Se puede no sélo analizar tus perfiles y los de la competencia, sino
que también gestionar todas conversaciones con el cliente en una sola herramienta, e

incluso escribir, planear, y publicar posts.

U Measuredherramienta que te ofrece una complete analitica de perfiles y paginas de
redes sociales.

0 Wildfire: herramienta de andlisis con la que podremos evaluar los perfiles y paginas
de nuestra competencia en redes sociales.

c) Herramientas analisis de competenciaOSy SEM

(Rivas, 2016)ACuando se comienza a realizar el estudio de palabras clave, es
recomendable utilizar herramientas para poder realizar un analisis de la competencia muy

completo y paraltener ideas de palabraaal e 0 .

0 Semrushherramienta orientada pas&O/SEM y permitanalizar y comparar datos
con los de la competenciRealizando busquedas de sus dominios el cual brinda
informacion sobre su posicionamiento organico y su gasto en publicidad.

U Moz: es una de laserramientas mas potentes para monitorizar el &&@a web y
la social media, se puede usar la version gratuita y de pago, aprovecha de hacer un
analisis de la competencia y ver como estan posicionando.

U Similar web:esta herramienta permit®nocer lasuentes de trafico de la web, los
datos de ubicacion geografickesde donde se reciben las visitas en la web, los

keywords, términos de busqueda y las RRSS desde donde se reciben mas visitas.
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3 DIAGNOSTICO DIGITAL

Es una evaluacion completa de lauacion actualde la empresa que ayuda a
encontraiposibles problemassi como lagportunidades latentegie sus servicios pueden
ofrecer. Es necesario identificar los puntos débiles que deben ser trabajados y los puntos
fuertes que pueden no estar dierexplotados de la mejor manera. Externamente, la
identificacibn de amenazas y oportunidades ayuda a la planificacién de acciones a corto,

medio y largo plazo, como en la toma de decisiones del cliente.

3.1 Andlisis de activos digitales de la competencia

El analisis de la competencia es una parte imprescindible glarude marketing digital,
debido a que ayuda @nocer mejor a los clientes, saber cuales son las estrategias de
captacion y los argumentos de venta que funcionan en redes socialesséotigekice en

informacion muy valiosa.

3.1.1 Analisis de facebook

Facebook representa el canal directo entre la comunidad y la marca para cualquier negocio
es inevitable no estar presente en esta red social, para la realizacion del andlisis selba utiliza
la herramienta de Fanpage Karma, la cual muestmaforme de la red social de Facebook

de la competencia directa de la empresa.

Indice de - = Interaccitn de — Valm
f Rendimiento Nul;:!n': e E:: uluc:n:-n Compromiso las P““:F; f:lnﬂ publicitario
de la Pagina = publicaciones {USS}

@ DAS El Salvador 0,45% 0,20%
¢ Honda Motocicletas 2 0% ; %  00029% 00080%

. MotoSport : 63k 0,015% 0,51% 0,036%

@ Yamaha El Salvador % 348k 0,34% 017% 0,19%

Figura8. Andlisis de Facebook de la competencia

Fuente: Tomado de la pagina web de Fanpagm&ar
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El ardlisis anterior muestra que lanfpage con mayor indice de rendimiento es la marca
es Yamaha, cuenta con un 12% de, seguido por DAS EIl Salvador con 11%, asi mismo se
pude rescatar otro indice: interaccion de las publicaciones, en el cuallZav&dor lleva
ventaja sobre todos sus competidores, ademas en los valores publicitarios en dicha red social
DAS EI Salvador es el que menos invierte en publicidad pagada y como punto importante en
la evolucion de la pagina se puede observar un clarephugar con un 0.34% a Yamaha y
a Honda y DAS EI Salvador compartiendo un tercer lugar con 0.13%.

¥ Numero de fans

347559
40994 = Honda Motocicletas

= Yamaha Motor El Salvador
u MotoSport
1554538 DAS El Salvador

Figura9. Total de fans de la competencia.

Fuente: Tomado de la pagina web de Fanpage Karma

Es importate resaltar que estie una fanpage predominante enntoal nimero de fans
que posee, la cual es motos Honda con un buen nimerb54e5B8 seguida por Yamaha
con 347,559, en tercer lugar esta Motosport conocida como Freedom por 63,076, y en ultimo
DAS El Salvador con 4094, esto significa que la competencia esta trabajando de la manera

adecuada los medios sociales que posee.

3.1.2 Analisis de youtube

Youtube se ha convertido en una red sodeavideopor excelencia, ya que es el segundo
buscador més utilizado en intetnsolo por detras de Google, con el formato de video, a

continuacion, se muestra el andlisis de la herramienta Fanpage Karma.
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n Nimero total de NMuamero total de Numero de

suscripteres  reproducciones videos LRGN (T T Uomesieycs

@'} DAS El Salvador 10.0k 17

@ MotoSport 38k 58

Honda Motocicletas 145k 10

Yamaha Motor E1

Salvador e =

FiguralQ. Andlisis de la competencia en YouTube

Fuente: Tomado de la pagina web de Fanpage Karma

Lo quepresenta lecuadro anterior es la poca importancia que se le da al youtube como
red de comunicacion, ya que ninguno sobrepasa los mil suscritores y los videos son una
cantidad bien minima. Cabe destacar que Yamaha es quien tiene mas sus@qgoes
por Honda y Motosport y en ultimo lugar DAS El Salvador, a pesar de que Freedom tiene
mas videos, pero menor niumero de suscriptores, En cuantos a las reproducciones de video
sobresale la empresa Yamaha seguido de Honda, es importante men@daarequpresas
no suben videos a los respectivos canales lo que se traduce en el poco mantenimiento que

reciben los canales de youtube.

@ Numero total de suscriptores

. m Yamaha El Salvador

m Motos Honda El Salvador
Motos Freedom SV
DAS MOTOS EL SALVADOR

Figurall Total de suscriptores de la competencia.
Fuente: Tomado de la pagina web de Fgepgarma

En relacion al niumero de suscriptores que poseen, Yamaha domina con 697, en segundo
lugar esta Motoslionda con 472, en tercer lugareedom por 317 y en altimo superado por
mucho DAS El Salvador con 39, esto significa que la competenciaaliaado mejores

trabajos a sus respectivos canales.
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3.1.3 Analisis de instagram

Instagram es la red social visual mas importante en la actualidad, por é3 quécho
mas facil captar la atencion del consumidor con una imagen llapetiltagar de caidades
abrumadoras de texto, a continuacion, se muestra eliaréidizado en la herramienta

Fanpage lirma.

N d M st c tari Relacién Interaccion de
Seguidores  Siguiendo WS 8 (O:‘ ‘-’“,CZ) (‘;‘:‘:;2‘55 Seguidor-  Compromiso las Publ. / dia
P g g Siguiendo publicaciones

55 DAS El Salvador 2.3k 145 2.3k 0,24% 13% 0,2

g Motos Honda El Salvador 10k 1.3k 13 0,47% 1,0% 05

@ YEmahE ek EL 15k 5.1k 501 12% 2.2% 06
Salvador

@ MotoSport 14k 188 675 0,53% 0,82% 0,6

Figural2 Andlisis de la competencia en Instagram
Fuente: Tomado de la pagina web de Fanpage Karma

Como se pude observar en el analisis anterior, Yamaha lleva la delantera en cuanto a
seguidores, con mas de quince mil, segpidioHonda, luego motos Freedom, y por ultimo
DAS EIl Salvador, losimers son muy buenos para los dos primeros lugares, lo que llama
la aencidn es el porcentaje de interaccionegya el primees Yamahaseguido por DAS
El Salvador con 1.3%, lo que repemtaque esta trabajando de buena manera la red y
estimulando con las publicaciones, y obteniendo, buena respuesta de los seguidores.

Seqguidores

LEEE) m'Yamaha Motor El Salvador

Motos Honda El Salvador
DAS EIl Salvador
m MotoSport

Figural3 Total de seguidores de la competencia.

Fuente: Tomado de la pagina web de Fanpage Karma
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En relacién al nimero de seguidores que poseen, Yamaha domina con 15,358, en segundo

lugar esta Motos Honda con 10,233, ecdelugar DAS El Salvador con 2271 y en ultimo

superado por mucho Motosport conocida como Freedom por 1,350, esto significa que la

competencia ha realizado mejores trabajos a sus respectivos canales e incluso DAS El

Salvador que empieza con Instagramhgauperado a uno de sus competidores en esta red.

3.1.4 Analisis de pagina web

La pagina web es el elemento fundamental dentro de la plataforma digital, cae destacar

que es sobre la cual va a girar todas las estrategias y téetiodas las campafasociones

gue se pongan en mardagempresaue acabara dirigiendo al usuaaisitio web

Audiencia sitio web — ?‘IHLJ'S www_yamanha-motor.com.sv
o . Las visitas mensuales 16157
Total Visitas Distribucion de dispositivos
Marzo 2019 amayo 2019 Marzo 2019 a mayo 2019
Los visitantes Unicos mensuales
48471 \ 32.75% Avg. Duracion de la visita 00:02:10
67.25%
-48.18% desde el mes pasado Péginas / visita 395
Porcentaje de rebote 38.24%
Audiencia sitio web — https://www_essa.com.s
oz s ® - Las visitas mensuales 7438
Total Visitas Distribucion de dispositivos
Marzo 2019 a mayo 2019, Marzo 2019 a mayo 2019,
Los visitantes Gnicos mensuales
22 31 3 \ 21.30% Avg. Duracién de la visita 00:01:26
= 78.70%
- 81.98% desde el mes pasado Paginas / visita 3.54
Porcentaje de rebote 27.50%
Audiencia sitio web - https://www.motosport.com.sv
Las visitas mensuales 6
Total Visitas wvi 6146

Marzo 2019 amayo 2019,

18.438

-88.90% desde el mes pasado

Distribucion de dispositivos
Marzo 2019 a mayo 2019

\ 22.08%

77.02%

Los visitantes tnicos mensuales

Avg. Duracion de la visita 00:01:54

Paginas / visita

Porcentaje de rebote

Figural4. Andlisis de la pagina Web de la competencia.

Fuente: Tomado de la pagina web de Similar Web.

3.99

12,64%
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En el analisis anterior ggiede observar que un punto muy importante es el porcentaje de
rebote, siendo el més afectado la empresa Yamaha EIl Salvador con un 38.24% es decir que
4 de cada 10 personas que ingresaron al sitio lo abandonaron de haber accedido a la pagina
web, por otrdado un punto fuerte, la estancia en el sitio web fue beneficiado la empresa
antes mencionada con un promedio de 2 minutos con 10 segundos dejando en ultimo lugar a
Honda El Salvador con un promedio de 1 minuto con 26 segundos, un punto en cual las tres
empresa coinciden es el medio por el cual el visitante ingresa a la pagina, ellos prefieren

ingresar acceder desde un dispositivo movil rondando el 74% por dicho medio.

El andlisis realizado fue en el periodo de marzo 2019 a mayo 2019, en el prdmedio
visitas realizadas en ese intervalo, Yamaha fue el ganador con 48,471 visitas muy por detras
Honda con 22,313 y Freedom con 18,438. El promedio mas alto de paginas visitadas, lo tiene

Freedom con un 3.99 seguido de Yamaha con un 3.95 y ultimo lugatqrata con un 3.51.

3.2 Andlisis de activos digitales de la empresa

En el &mbito digital la empresa cuenta con plataformas en facebook, instagram y youtube
las cuales se encuentran activas, pero con poco posicionamiento de la marca e informacion
sobre sus diversos servicios. Es importante mencionar que el taller posee un sitio web, pero
el cual carece de mantenimiento, el dominio se ha puesto a funcionar nuevamente como una

tienda en linea.

3.2.1 Facebook

DAS El Salvador cuenta con una fan pagéegplataforma de facebook, es el medio social
en el que mas actividades de marketing realizan, pero es importante mencionar que no posee
el mantenimiento que el duefio de la empresa desea, dejando asi en ultimo plano el

manteiimiento adecuado de la fanpage
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El periodo de evaluacion del Facebook de la empresa comprende un mes (Junio 2019) y

se obtuvieron de las estadisticas propias de la fanpage, dichos detalles se muestran a

continuacion:

Acciones en la pagina i Visitas a la pagina i Viztas previas de la pagina

44 3,737 68

Acciones totales en la pagina . 22% Jisitas totales a la pagina &« 6% Jistas previas de |a pagina « 11%

Me gusta de la pagina J Alcance de la publicacion J Alcance de la historia

446 161,593 8,462

Ve gusta de la pagina « 38% Personas alcanzadas « 34% Personas alcanzadas « 100%

Recomendaciones J Interacciones con publicaciones ¢ Videos

43,003 10,643

Recomendaciones « 100% nteraccion con la publicacion a 53% Reproducciones de video de 3 segundas

« 17%

Figural5. Analisis de Facebook d2AS El Salvador

Fuente: Tomado des Estadisticas qggina oficialFaceboolde la empresa.

0 Las acciones de la pagina han incrementado en un 22% durante el Gltimo mes, las visitas
crecieron un 6% pero es importante que las vistas previas a la pagimaugleson en un
11% durante mes anterior.

U Los me gusta en la pagina crecieron en un 39%, los alcances de las publicaciones
realizadas en un 34% y el alcance de las historias en un 100%.

U Las reproducciones de los videos incrementaron en un 17% sumandal de 00,643,
ademas las interacciones en las publicaciones crecieron un 53% lo que significa que se

responde a los comentarios por los seguidores.
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3.2.2 Instagram

La empres®AS El Salvador cuenta con perfil empresarial el cual genera contenido con
bajafrecuencia interactiva para la comunidad, en las ocasiones que ha realizado actividades
de marketing mediante esta red social se ha generado poca interaccion de me gusta y
comentarios, esto se debe a que existe un mal uso por parte de la empresa y poco

martenimiento en cuanto a generacién de contenido intergsaradéa comunidad.
Es importante mencionar que el periodo para realizar el analisis comprende los ultimos

30 dias (Junio 2019) y los datos fueron obtenédos herramienta de analisisdtaite, los

cuales se presentan a continuacion:

Publicaciones Seguidores Interaccion Vistas de publicacién de vid...

2 0 108 0
Interaccién por cuenta Interaccién por tipo Interaccién por tipo
. Comments
Likes
daselsalvador
Comments

Mensajes entrantes por se... Mensajes entrantes por sentimiento

Thursday, jul 4, 2019
« Neutral: 0

Figural6. Analisis de Instagram de DAS EIl Salvador

Fuente: Tomado das Estadisticas de Instagram herramienta Hootsuite.
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U Las publicaciones en los ultimos 30 dias solo ascieadeln que significa que el perfil

esta sin la administracién necesatria.

U El nimero de seguidores ha ido en aumento a pesar de ser perfil nuevo para la empresa y

la baja cantidad de publicaciones el numero de seguidores ha tenido crecimiento

importante.

U Esimportante mencionar que las interacciones han tenido un aumento, asi como las vistas

en las publicaciones de videos, las mayores interacciones por tipo ya sea comentarios y

likes se dieron en las fechas 14 de junio y 1 de julio, siendo estas mas eudilas

comentarios.

U En cuanto a los mensajes recibidos en el perfil, se dieron entre las fechas de 10 de junio

y 12 de junio, lo importante es que su mayoria los mensajes eran de caracter positivos.

3.2.3 Sitio web

En la actualidad la empresa cuenta corsitio web que funciona como tienda en linea,

en la que se ofrece los productos, accesorios y repuestos que el taller tiene a disposicion,

brinda la opcion de compra con el beneficio de entrega a domicilio, es importante que debido

al carecer de los coniotientos necesario para este tipo de canal digital, el sitio se encuentra

deshabilitado.

Posicién Mundial # 19313106

Total Visitas
Marzo 2019 a mayo 2019

<5,000

CAMBIO NO ESTA DISPONIBLE

Puesto pais

Distribucién de dispositivos
Marzo 2019 amayo 2019

33.36%

66,64%

Categoria Rango N/A

Las visitas mensuales 5,00(
Los visitantes Unicos mensuales

Avg. Duracién de la visita 00:02:42
Paginas / visita

Porcentaje de rebote N/A

Figural?. Andlisis de la pagina web de DAS EIl Salvador

Fuente: Tomado de la pagina web de Similar Web.
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El total de las visitas recibidaentro del periodo de andlisis fue menor a las 5000 y

la pagina web posee dentro del Ranking nacional la posicion 28792, lo que invita a la
empresa a trabaja de mejor manera para construir un sitio web que supere las
expectativas de los visitantes.

El tipo de dispositivo por el cual las personas ingresaban al sitio web predominaba el
mavil con un 66.64% Yy el 33.36% desde dispositivo de escritorio.

La duracién promedia de los visitantes rondaba los 2 minutos y 42 segundos.

El porcentaje de rebote de la paimo puede ser calculado debido a que el sitio
actualmente se encuentra deshabilitado.

Las paginas promedio visitadas por las personas era del 6.15, lo que significa que los
visitantes del sitio navegaban por los distintos menus que ofrece la pagina web.

Youtube

DAS EIl Salvador mantiene un canal en esta red social, nacié con el fin de promover sus

productos, pero con el pasar del tiempo se convirti6 en un canal abandonado, con poco

mantenimiento y con un namero de suscriptores risible.

El pericdo de andlisis se realizé en un rango de 30 dias (junio 2019), datos fueron

obtenidos de la herramienta fanpage karma y se muestran a continuacion:

u Niomero total e Nimerototalde  Numerode

suscriptores  Teproducciones videos i ol il i

@ DAS El Salvador 20 10.0k 17

i

Figural8. Andlisis de canal de YouTube DAS El Salvador
Fuente: Tomado de la pag web de Fanpage Karma

El total de suscriptores de la empresa Unicamente son 39, esto implica que el canal

carece de mantenimiento.
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U El numero total de videos publicados por la empresa son 17, lo que se traduce en el
bajo numero de suscriptores.

U Del totd de los videos, la reproduccion global asciende a las 10,000 pero el bajo o
nulo mantenimiento que el canal tiene no le permite crecer en ningun sentido, el canal

estad abandonado.

3.3 Determinacion ddiarget

La segmentacion de mercado sirve a las esgw para saber a qué tipo de clientes van a

enfocar sus esfuerzos de marketing.

Segmentar fAes diferenciar el mercado tot al
de consumidores, homogéneos entre si y diferentes a los demdas, en cuantosa habi
necesidades y gustos, que podrian requerir productos o combinaciones de marketing
di f er (€inado,e618)

Las empresas dividen mercados grandes y heterogéneos, en segmentos mas pequefos para
intentar llegar a ellode manera mas eficiente y efectiva con bienes y servicios que se ajusten
mAas a sus necesidades Unicas por lo(§oder y Lane, 2012p f i r masegmenfo ule

mercadaconsiste de un grupo de clientes que comparten un cogjumtar de necesidades
y de gpagoxd

Para la empresa pertenece al area de venta de motos, repuestos y ofrecer servicips de taller
por lo cual debe definir su publico metifinir estrategiay tacticas especificas para su
target. Este rubro ha tenido un crecimiento enorme pasando de una cantidad menor de motos
a mas d&50000 hasta la fecha, lo que significa la enorme cantidad de posibles clientes en

cuanto a motos nuevas, repuestos, acesyrservicios de taller que ofrece.

Dentro del itargeto de DAS EI Salvador encc
de 18 afios hasta un aproximado de 55 afios, con moto propia 0 moto a su cargo, ya sea nueva

0 usada, con ingresos que rondan [BSOH00 en adelante, ya sea por un trabajo estable, un



37

emprendedor, un profesional, siendo este una persona natural o una persona juridica, que
guste de adrenalina o ya sea que su moto sea para trabajo diario, sin distinciébn de gustos
politicos o religiongue este situado dentro del area metropolitana del area del municipio de

San Salvador.

3.3.1 Demografico

A continuacion se presenta la segmentacion demografica que determino el duefio de la

empresa.

Tablal
Segmentacién demogréfipara DAS El Salvador.

Edad Personas de 18 a 55 afios
Genero Masculino y femenino
Ingreso $350.00 en adelante

Ocupacion Personas empleados o asalariados, estudiantes con empleo, emprende
personas juridicas, personas priafieales o no profesionales.
Estilo de vida  Personas extrovertidas, gusto por la exploracion, gusto por la adrenalin:
orientacion a actividades laborales o aventureros.
Clase social  Clase baja y clase media.

Fuente: elaboracion propia por el equgom informacion proporcionada por la empresa.

Dentro del Atargeto del taller se enfoca
porque esta es la eddegal para declarar a las personas como mayee conduzca
motocicleta, ademas se dice qoe §5 afios de edad méaxima porque en esta edad es donde
surgen una seria de interrogantes sobre si puede o no maniobrar una motocicleta, ya que

existe una enorme diferencia entre conducir una motocicleta y un vehiculo.

El género es indispensable, @sts en el siglo XXI y los paradigmas machistas que las
motocicletas son solo panambres estdn mas que rotos, en la actualidad se obsarghas

féminas en motocicletas, ademas se estableoérel de ingresos porque las motocicletas al

g
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igual que los vieiculos necesitan mantenimienen menor cantidad de dingsero es un
gasto en el que incurren los usuarios de las mismas.

En el Aitargeto del negocio se incluye |
empleado o un negocio propio, al igual guelemos ofrecer nuestros servicios a personas

juridicas o naturales, ya que estamos legalizados.

Dentro de la geografia dedlegmento objetivo la empresa se enfocamael area
metropolitana del municipio de San Salvador por la ubicacion de la dyqusasta en el

boulevard Venezuela cerca de la terminal de occidente.

3.3.2 Tipo de Industria

La empresa pertenece a la industria de: venta, mantenimiento y reparacion de
motocicletas, es importante conocer el tipo de industria al cual perteneceds@pgurque
es0 genera conauiento por parte de los cliente& continuacion se presenta un cuadro
ilustrativo el cual muestra los diferentes productos y servicios que ofrece al mercado, la lista

fue proporcionada por el duefio de la empresa el Sr, Qaoahez.

Tabla2

Productos y servicios de DAS EIl Salvador

Motos Cascos Afinado mayor Lubricantes
Jacket Afinado menor Llantas
Manecillas racing Cambio de pastillas Filtros
Reparacion de llantas Cable de freno y clutch
Cambios de bombas de frenos Pastillas de frenos y zapata

Fuente: elaboracion propia por el equipo con informacién proporcionada por la empresa.

3.3.3 Geografia

La segmentacion geogréfica del talleraedenotada porque en el pais de El Salvador,

departamento de San Salvador, municipio de San Salvador, especificamente el area
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metropolitana, incluyendo su mayor parte urbanay acogiendo una parte rural, todo lo anterior

tomando en cuenta la ubicacién dessaursal sobre el boulevard Venezuela.

Tabla3

Segmentacidn geografica para DAS EIl Salvador.

Pais El Salvador
Ciudad Departamento de San Salvador
Densidad Urbana y rural
Clima Es de clima célido peren su mayoria de partes es de clima con tierras
calientes, templadas y frias.

Fuente: elaboracién propia por el equipo con informacién proporcionada por la empresa.

3.3.4 Generacion y motivaciones

a) Generacion X (nacidos entre 1965 y 1981)

U Son los que vieroal nacimiento de Internet y los avances tecnoldgicos.

0 Son una generacion en transicimeden hacer convivir equilibradamente la
relacion entre tecnologia y vida social presencial

U Son mas propensos a estar empleados (aceptan los Ordenes de jerarquia
institucional) y equilibran la energia entre el trabajo.

U Son los padres de los millennials, hacen esfuerzos adaptativos a la vertiginosidad

de la generacién que sigue.

Se @ta por incluir esta generacigoarte de ellos fueron los pioneros en @sthustria,
fueron bs que comenzaron la revolucién cuanto al uso e motocicletas para el transporte,
aunque inicialmente las motos solo eran para el trabajdaprersatilidadlos beneficios
econdmicos con respecto a los vehiculos, se decide incluinkasioietas en el transporte
personal, es decir en vez de viajar en bus o en vehiculo, se transportan en mdtacieleta
el trabajo u otro lugademas que estamos incluyendo esta generacion pertugetde

DAS es pargersonas de entre los 18 a 59% que utilizan motocicletas.
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b) Generacion Y o Millennials (nacidos entre 1982 y 1994)

U Muy adaptados a la tecnologia, conservan algunos cédigos de privacidad en
relacion a lo que exponen 0 no en internet.

0 Son multitaskingcapacidad humana de llevar a @abuy distintas actividades
de forma précticamente simultanea.

U Son emprendedores y creativos, intentan vivir de lo que aman hacer, son
idealistas.

U Aficionados a la tecnologia del entretenimiento: usuarios de las salas de chat en
l os 690 y abtasta de redes de

U Aman viajar, conocer el mundo, jy subir las fotos a las redes!

0 Segun estudios, duran en sus trabajos un promedio de dos afios, a diferencia de la

generacion X.

Se incluye esta generanidlentro de la investigacion gure son en su mayoriaignes
llenan por completel target de DAS al ser quienes utilizan motocicletas, como forma de
vida, es decir, usan las motocicletas como herramientas de trabajo, transporte y ademas
sienten una gran pasion por la adrenalina de conducir una de elldsja®ite lado que estan
adaptados a una vida tecnoldgica.

c) GeneraciérZ o Centenialsgnacidos a partir de 199tasta el presente)

U Son verdaderamente nativos digitales, desde su nifiez usan Internet

0 Visitan redes que sus padrno, omparten contenido d&i vida privada, aspiran a
serYouTubersy su vida social pasa en un alto porcentaje por las redes.

U Pasan mucho de su tiempo frente a pantaktan expuestos un promedio de cuatro
veces mas tiempo del recomendado a dispositivos.

0 Su ®xito smepamitdied oesno fiycofil i kes 0.

0 No accedieron a la vida laboral todavia, pero se observa que les preocupa encontrar

una vocacion acorde a sus gustos
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La generaciorZ estan incluidos porque son quienes rompieron el paradigma de que las
motos son solo para elmgro masculino, partiendo de que una mujer de esta generacion se
animo a viajar en motocicleta, otras mujeres de otras generaciones tomaron el valor para
viajar en ellas, es asi coran la actualidastemos madres de casa recogiendo a su hijo o hija
del cokgio una motocicleta. Algo jamas imaginado anteriormente, pero con el paso de los

dias es muy comun.

3.3.5 Aspiraciones y objetivos

a) Aspiraciones

U Personas que busquen un servicio de calidad para la reparacion de sus motocicletas.

U Personas que desean enconkoar repuestos y accesorios adecuados para que su
motocicleta rinda de la mejor manera.

U Personas que desean obtener una atencion personalizada cuando se acerquen a las

instalaciones del taller para la reparacion de sus motocicletas.

b) Objetivos

0 Encontrar untaller con los precios justos en todo tipo de reparacion, repuesto o
accesorio para su motocicleta.

U Desarrollar las actividades cotidianas sin tener que preocuparse que la motocicleta de
falle después de las reparaciones.

U Elegir un taller de motocicletggara el diagnostico, reparacion y seguimiento del

servicio que genere la confianza suficiente.

3.3.6 Actitud y comportamiento

a) Actitud

U El conocimiento humano, cambia dia con dia, en el tema de las motocicletas en una

vida cotidiana ya no es irrelevante, mamtta trascendido a tal grado que se discute
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cual motocicleta es mejor, no solo en redes sociales, si no de persona a persona, por
aguellos amantes de las motos.

U Mayor afluencia de clientes del género masculino debido a que poseen mayor
conocimiento de landustria, en caso contrario el género femenino prefiere designar
esta tarea a otra persona y esto puede deberse a la falta de informacion y conocimiento
en esta area.

U El paradigma roto, de que solo los machos pueden o deben usar motocicletas, ha
llegado aun nivel muy alto, y es de aplaudir que las ultimas generaciones se tomen a
bien que el género femenino circule en motocicleta, sin ningiin temor.

b) Comportamiento

U El comportamiento de las ultimas generaciones, a adaptarse a las tecnologias es muy
bueno, yaque han podido lograrlo sin ningun problema, y han logrado que esta se de
uso cotidiano, y poder incluirlo en la industria de las motocicletas.

U El comportamiento de las nuevas generaciones viene a revolucionar la industria, ya
gue si alguien tiene una dgagla hace publica inmediatamente, y directamente a los

altos mando a través de las redes sociales.

4 INVESTIGACION

Es considerada una actividad orientada a la obtencion de nuevos conocimientos y su
aplicacion para la solucion a problemas o intemtggmde caracter cientifico de determinado

tema en especifico, en este caso sera sobre el posicionamiento de la marca.

4.1 Sondeo de la Marca

Mediante la investigacion se busca determinar el conocimiento de marca, ya que es la
medida en la cual los cammidores estan familiarizados con los productos o servicios de la

empresa, es importante medir el conocimiento o el posicionamiento que esta tiene.
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4.1.1 Disefo de investigacion

a) Tipo de investigacion

El tipo de investigacion es CUAlduantitativo,por el analizaremos cada uno de los
factores que conforman el entorno digital de DAS EIl Salvador, y posteriormente haremos la
medicion, en este estudio se detallara caracteristicas demograficas de las unidades de

medicion.

0 Investigacion cualitativaii e tn término que se usa laxamente en referencia a la
i nvestigaci-n cuyos hallazgos no est8n suj e
(McDaniels & Gates, 2016, pag. 116)

U Investigacion cuantitativadi p o d r 3eapara determinar estadisticamente diferencias
significativas entre usuarios intensivos y moderados, la investigacion cualitativa podria
usarse para examinar | as actitudes, sentim
(McDaniels & Gates, 2016, pag. 118)

Se utilizara este tipo de estudio debido a que se realizara recoleccion de informacion por
medio de entrevista y encuesta para analizar cada uno de los factores que pueden ayudar el

fortalecimiento del posionamiento de la marca de la empresa.

b) Enfoque

Enfoque mixto: Afes un proceso que recolect
cualitativos en un mismo estudio, 0 una serie de investigaciones para responder a un
pl ant eami ent @anpieri, Colladooy IBdptsta,@14, pag. 345)

Es importante mencionar que tendra una combinacién de caracter cualitativa dado que se
buscar conocer la expectativa de la empresa, por lo tanto sera una investyasidn
cuantitativa para estudiar de manera cientifica una muestra reducida de objetos de

investigacion.
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c) Método

La investigacion se hara utilizando el método: descriptivo, sé@gmassini, 2009 e s
agLella que busca definir con claridad un objeto, el cual puede ser un mercado, una industria,
una competencia, puntos fuertes o débiles de empresas, algin medio de publicidad o un

probl ema simple de mercadoo.

Este método se fundamenta en la exgmaia, a razdn que se realizara una entrevista al
duefio de la empresa en la cual se pretende obtener datos de caracter cualitativo, este método
ayudara a conocer el comportamiento que entidad ha tenido con el transcurso de los afos,
con lo que se esperateher conclusiones mas generales a través de la experiencia como
duefio de la empresa para la toma de decisiones celéenagestigacion también seré de
caracter cuantitativo a razén que se realizaran encuestas para obtener informacién mediante
la tabulaion de los resultados obtenidos que permitan conocer de una manera mas concreta

informacion relevante para la toma de decisiones de la empresa.

d) Unidad de andlisis

Dentro de las unidades de analisis se encuentra como eje principal del negocio, lo
servicios que ofrece su taller, todos los accesorios que ahi podemos encontrar y como parte
importante cada uno de los clientes, que este posee, ya sean personas juridicas o personas

naturales, que previamente encontraron nuestros portafolios de psodsgrvicios

e) Universo y muestra

Uni ver so: Nes el conjunto de el ementos, per
finitos o infinitos, a los que pertenece la poblacion y la muestra de estudio en estrecha
relacion con las variables yfelr agment o pr ob | e (€8rascodD@mz ,@9,1l a r e a

pag. 19)
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Para efectos de investigacion se utilizaran los siguientes tipos de muestreo:

U Muestras probabilisticasipr ocedi mi ent o d @ elemerdosde ae o don
pobl aci-n tiene una oportunidad probabil 2
(Malhotra, 2008, pag. 341)

U Muestras no [écneds dédbmuestred gue n@usan précedimientos de
selecciboml azar, sino gque se basan(Mahotragl | ui c
2008, pag. 340)

Se utilizara el tipo de muestreo probabilistico y no probabilistico a razén que la entrevista
se realizara a un elenmeren especifico el cual es el duefio de la empresa, y las encuestas se
realizaran a elementos de una poblacion infinita de manera aleatoria para recolectar
informacion que permita realizar un analisis mas veraz y confiable para la toma de decisiones

de mepra para la empresa.

Para el calculo de la muestra se realizara via la formula de poblacion éiida & que
el universo es de 80 segun la informacion proporcionada por la misma empresa. Estos a su

vez son el nimero de clientes que la mismago@kmund y Babin, 2009firman:

APar a d e tamanorde la emuestpala una proporcion, el investigador debe hacer
un juicio acerca del intervalo de confianza y la tolerancia maxima para el error de muestreo
ale at o(pag. 84®) Mas aun, el tamafio de la proporcién influye en el error del muestreo
aleatorio, asi que debe hacerse un estimado de la proporcién esperada de éxitos con base en

la intuicién o informacia previa. La formula es:

-
-

kL4
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Tabla4d

Nomenclatura para calcular de la muestra.

n= La muestra

Z= cuadrado del intervalo de confianza en unidades del error esta
P= Proporcién estimada de &

Q=1-P Proporcion estimada de fracasos.

E= Nivel de error determinado para las proporciones.

N= Numero del universo o poblacién.

Fuente: Elaboracion propia por el equipo de trabajo.

A continuacion se presenta el detalle para el caldella muestra para la realizacion de
la investigacion para determinar el posicionamiento a manera de llevar a cabo la elaboracion

de un pla de marketing para la empresa.

Tablab

Determinacién de la muestra p&AS EIl Salvador.

Férmula Datos Sustitucion de Solucién de la formula
datos
Z= Nivel de Confianza. z=95%
. @000
p = Probabilidad de éxito o ¢ 6zpQ a0
proporcién esperada. p=05
g= probabilidad de fracaso & PRQ ™ MW MOT TN
q=05 OTMREZP TBIUL pBOY T TITE® T

e = Error maximo admisible
en términos de praucion. YT P PR UO T T

CR

& QIU U*" e=0.05% CWOTBITTC OoRYT P ER L
uzpQ auv n = Tamafio de la muestra.
N= poblacién o universo. n=¢? . CY@p
g uxw

¢ oT®HUL OT P

Fuente: Elaboracion propia por el equipo de trabajo.
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Se tomd una probabilidad de éxito y fracaso de 50% y 50% debido a que no existian
datos previos para realizar el calculo de lesta, asi mismo el nivel de confianza que se
tomo como referencia fue del 95% a razon que el nivel de error fue del 5% que es el nivel

de error admisible en términos de proporcion que brinda resultados aceptables.

Por lo tanto se encuestaran a 34émentos del universo quienes aportaran (Util
informacion para el 6ptimo desarrollo del plan de marketing digital.

f) Técnicas e instrumentos

La técnica que se utilizara para la investigacion es la de campo, ya que de esta forma
permite el contactadirecto con las unidades de analisis, asi se podra realizar una

investigacion mas eficiente.

A continuacion se detallan a profundidad las técnicas a utilizar para la recolecciéon de

informacion con el fin de determinar resultados objetivos de latigaegsn.

U Encuesta:

AEs un m®t odo que se realiza por medio de

aspectos r el aGarcia,R004,pdgadl gr uposo

El instrumento que se utilizara sera el cloestrio, que se entiende seg@arcia, (2004)
En sentido estricto es un sistema de preguntas racionales, ordenadas en forma coherente,
tanto desde el punto de vista l6gico como psicologico, expresado en un lenguaje sencillo y
comprensible, que generalnterresponde por escrito la persona interrogada, sin que sea

necesario la intervencion de un encuest§poiag. 19)

Los beneficios que representa utilizar la encuesta es lo que hace que se considere como la
herramienta adecuada para el proceso de recoleccién de datos dentro de la investigacion. La

encuesta sera técnica de recopilacion de informacién para la empresa DAS El Salvador, pero
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esta se realizara a los clientes y usuarios de das y a todos los gaateciales que se logren
identificar, con el fin de obtener la mayor informacion posible sobre el posicionamiento de

la empresa en su mercado meta.

U Entrevista

Se define como una reunién para conversar e intercambiar informacion entre una persona
(el entrevistador) y otra (el entrevistado) u otras (entrevistados). En el ultimo caso podria ser
tal vez una pareja o un grupo pequefio como una familia o un equipo de manufactura
(Sampieri, 2011, pag. 118)

Las entrevistas se dividen en estructuradas, sestructuradas y no estructuradas o
abiertas En las primeras o entrevistas estructuradas, el entrevistador realiza su labor con base
a una guia de preguntas especificas y se sujeta exclusivamente a éstau(eérnitstr

prescribe qué items se preguntaran y en qué orden).

La técnica que se utilizara para la investigacion es entrevista estructurado o abierta, ya
que de esta forma estaremos en contacto directo con las unidades de andlisis, asi se podra

realizaruna investigacion mas eficiente y con respuestas veraces.

Dentro de las técnicas de recopilacion de informacion tendremos, la entrevista, esta se
realizara a las personas que manejan las redes sociales dentro de DAS, como también a los
duefios, conldin de obtener su opinion antes de realizarse la investigacion y posterior a ella,

la entrevista sera directa con los duefios solo se utilizara un cuaderno de notas y un boligrafo.

g) Procesamiento de la informacion

El procesamiento de la informén cuantitativa recolectada mediante las encuestas sera
un procedimiento de tabulacion mediaMerosoft Excel programa que permite agrupar
informacion mediante tablas las cuales pueden ser tabuladas y representadas graficamente,

lo cual facilitaria elnalisis e interpretacion de los resultados obtenidos.
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La informacién cualitativa recolectada por medio de la entrevista que se realizara al
propietario de la empresa para conocer aspectos relevantes de la investigacion sera
representada mediante asquema propio del grupo de trabajo en la cual se pueda agrupar
en categorias la informacion, asi mismo reducir la informacion de modo de elegir la
informacion necesaria que permita un facil andlisis e interpretacion de la informacion

recolectada.

h) Interpretacion y andlisis de los datos

Esta etapa se realizara después de haber tabul&deetoda la informacion recolectada
mediante las distintas técnicas de investigacion, el andlisis que se dé dependera Unicamente
de los datos obtenidos mediara realizacion de las entrevistas y las encuestas, el analisis

es fundamental para la toma de decisiones.

La interpretacion de datos es semejante a un detalle aclaratorio de los datos, es decir si los
datos no logran ser comprendidos por el leetolas graficas ya descritas, estas tendran una
interpretacion veras, clara y precisa para un mayor entendimiento, y que de esta forma el
trabajo completo sea de mucho provecho para el mismo. Las interpretaciones corresponden

al equipo de trabajo todo bagbhecho que los datos recabados son leales y honestos.

Todo esto lo realizara el investigador ya que es meramente su trabajo, el andlisis que se
haga dependera Unicamente de los datos obtenidos mediante la realizacion de las entrevistas
y las encestas realizadas, todo tabulado y graficado en Excel para un mejor entendimiento

delas personas que lean este trabajo.

El an8lisis cualitativo se define como: A
sujetos, comunidades, contextos, variablestuasiones en profundidad, asumiendo una
postura reflexiva y evitando a toda <cost a
(Sampieri, Collado y Baptista, 2014, pag. 246)
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4.1.2 Definicion del instrumento

Los instrumetos a utilizar en la investigacion juegan un papel importante debido a que
estos ayudaran a obtener la informacion necesaria para la posterior tabulacién de los
resultados, con la finalidad que se tomen las decisiones que se crean convenientes, a

continua®n se mencionan los instrumentos a utilizar:

a) La entrevista

Es una técnica para obtener datos que consisten en un dialogo entre dos personas, sera de
caracter estructurada, ya que se lleva a cabo una planificaciéon previa de todas las preguntas
que aliere formular asi mismo se prepara un guion con preguntas realizado de forma
secuenciada y dirigida, es una de técnicas mas utilizadas para obtener informacion

cualitativa.

b) La Encuesta

Es una técnica destinada a obtener datos cuantitativos depensanas cuyas opiniones
impersonales interesan al investigador, la encuesta sera de gaeésbeial debido a que se
realizara el cuestionario cara a cara con los clientes que visitan el taller, ya que debe existir
una interaccion entre encuestador ncuestado, las preguntas de la encuesta se ha
determinado que sean cerradas, esto facilitara que los clientes que sean encuestados tengan
mayor facilidad de responder y de igual manera sera de ayuda al momento de tabular los
resultados.

4.2 Entrevista con l@ntidad

En este punto se abordara las diferentes interrogantes que se realizaran al propietario de

la empresa para conocer internamente la funcionalidad de la empresa.
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4.2.1 Guion de entrevista

Presenta la guia de preguntas de la entrevista qealsara al duefio de la entidad con
el fin de conocer aspectos relevantes de la marca, de la empresa y sobre actividad digital de

la entidad. (Ver anexo 1)

4.3 Encuesta para clientes actuales

Parte importante para la obtencion de resultados de Istigaeion, en la cual se busca
conocer que piensan los clientes de la empresa, la marca, los productos, los servicios, canales

sociales etc.

4.3.1 Guion de preguntas de la encuesta

Muestra la guia de preguntas de la encuesta que se pretende realicke@téssactuales
de la entidad con el fin de obtener informacion relevante para la investigacion a fin de poder

tomar decisiones. (Ver anexd 2

CAPITULO II: ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS.

Se detallaran las preguntdss resultados obt@lps a través de la encuesta que se realizé
a los clientes de la empresa, la entrevista al duefio tl @ttivos digitales actuales
utilizar, recomendaciones de uso asi como la justificacion de los medios digitales que se

utilizaran en la elaboracidtel plan de marketing digital.

5 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Eneste apartadee presentan todos los hallazgos recolectados en la investigacion, muestra
aspectos importantes como; si la encuesta fue completada por el total de todos los
encuestadggermite reportar los resultados de manera estructurada y permite el analisis e
interpretacion de los resultados obtenidos para la toma de decisiones que puedan ayudar a

resolver el objeto de la investigacion.
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5.1 Sistematizacion de informacion del trabajocdenpo

Para la realizacion de la investigacion se utilizo un cuestionario estructurado, que contiene
veintidés preguntas de respuesta cerradas con opcion multiple; adicionalmente se realizaron
las consultas generales como género, edad, nivel desaisgsetipo de trabajo de los
encuestados, cada una contiene objetivos que facilitaran la recoleccion de datos que
posteriormente ayudaran al disefio de las estrategias para taller de motocicletas DAS El
Salvador.

Es importante destacar que con el deda herramienta gratuita que ofrece Google Forms,
se creo un formulario de encuesta en linea, que facilito la recoleccién automética y ordenada
en un 50% de los resultados del cuestionario, en formato Excel, asi mismo de las encuestas
fisicas para redectar en campo, que complementan el otro 50% se realizaron en las

instalaciones de taller a los diferentes cliente que visitaban las instalaciones.

Con los resultados obtenidos se realiz6 la tabulacion en un formato de Excel de cada una
de las prguntas contempladas en la encuesta, posteriormente se disefio las gréficas de pastel
para cada una de las preguntas del cuestionario, lo cual ayudo a la interpretacién y analisis
de los resultados, todo ello facilito la toma de decisiones para la elaboracio
implementacion de estrategias y tactica que seran incluidas en el plan de marketing digital

de la empresa.

U Tablas

Son métodos de agrupaciéon de dapos permite organizar la informacion recolectada de
investigacion que realiza la empresgdiaite la cual permite una mejor representacion de

los resultadodas cuales se muestran mas adelante en la tabulacion.
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Para los efectos de la investigacion realizada a la empresa DAS EI Salvador se utilizaron
tablas elaboradas en formatokeel lo cual permitié que la tabulacid@e resultados fuera
mas facil, de manera que el analisis asi como la interpretacion de resultado resultara mas facil

al momento de la tabulacion.

U Gréaficos

Son la representaciamsual de los resultados, la cuplepermite establecer valores que
han sido obtenidos de la investigacion realiza a la empresa y sirven para analizar el

comportamiento del objeto de estudio.

Para la investigacion realizada al talleXS se utilizaron graficos de pastel elaborados en
Excel, los cuales ayudaron a que el andlisis e interpretacién de resultados se realice de la

mejor manera.

5.2 Andlisis e interpretacion de la informacion

El andlisis permite separar los elementos basicos de la informacion y examinarlos con el
propésto de responder a las distintas cuestiones planteadas en la investigacion, mientras que
la interpretacion es el proceso mental en el cual se trata de encontrar un significado mas

amplio de la informacion recabada en la investigacion.

El andlisis enterpretacion servird de ayuda para la toma de decisiones de la empresa, en
relacion a la elaboracién del plan de marketing digital, para la creacion e implementacion de

tacticas y estrategias.

A continuacién se muestra la tabulacion de los resudtadenidos a través de la

investigacion realizada a la empresa DAS El Salvador.
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Presentacion deesultadogle la encuesta a clientes de la empresa

U Geénero

1. Femenino 23 7%
2. Masculino 318 93%
Total 341 100%

¥ 1. Femenino

W 2. Masculino

Inter pretacion de datos

Del total de personas encuestadas solo el 7% son mujeres mientras que un 93% son

hombres.

Analisis de resultados

La distribucién de género es dominada por los hombres, manteniendo con poca
participacion de mujeregn porcetaje que representa al sector femenino es de tomarlo en
cuenta, enfocando los recursos de publicidad porque es un segmento del cual empresa no
percibia ingresos pero sabiendo enfocar los esfuerzos en un mercado al cual se le puede

explotar de la mejor form
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U Edad
1. 18 a 20 afios 22 6%
2. 21 a 25 afios 159 47%
3. 26 a 30 afios 116 34%
4. Mas de 30 afios 44 13%
Total 341 100%

13%

m1. 184 20 afios
m2.21a25afios
3. 26 a 30 afios

4. Mas de 30 afios

Interpretacion de datos

Del total de encuestados el 6% se encuentran entre las edades 2@ 4®os, el 47%

entre 21 y 25 afios, el 34% entre 26 y 30 afios, un 13% mas de 30 afios.

Andlisis de resultados

El mayor porcentaje de personas encuestadas oscilan entre las edades de 21 a los 25 afios,
el rango que ocupa el segundo lugar es de 26 ad@fos, se debe reconocer que la mayor
parte de las personas encuestadas se encuentran entre las edades de 21 a los 30 afios de edad,

un segmento con edades jévenes que son un segmento objetivo de Taller DAS.
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U Modalidad de empleo

1. Formal 296 87%
2. Informal 45 13%
Total 341 100%

m 1. Formal

® 2. Informal

Interpretacion de datos

Del total de encuestados el 87% cuentan con un trabajo formal mientras que el 13%

mantienen un trabajo informal.

Analisis de resultados

Es impmrtante mencionar que la mayoria de personas encuestadas cuentan con un trabajo
formal generandan ingreso fijo, mientragersonagjuemantienen trabajo informal generan
un ingreso variable pero que le es suficiente para manieaemotocicleta, para emgsa
apuntar a estos segmentos es de mucha ayuda, debido a la gama de productos y servicios que

ofrece el taller destinado a cubrir necesidades de la clase baja y media.
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U Nivel de ingresos

1. $250.06$500.00 273 80%
2. $501.06$750.00 64 19%
3. $751.001000.00 4 1%
4. Mas de 0 0%
$1000.00

Total 341 100%

0%

1. $250.00-$500.00
W 2. $501.00-5750.00
™ 3. 5751.00-1000.00

4. Mas de $1000.00

Interpretacion datos

Del total de todos los clientes encuestados el 80% obtienen un ingreso mediante trabajo
informal o formal ente $250.00 a $500, el 19% obtienen ingresos entre el rango de $501.00
a los $750.00 y el 1% tienen ingresos entre $751.00 a los $1,000.00.

Andlisis de resultados

Es importante destacar que los ingresos que reportaron todas las personas encuestadas,
en su mayorige encuentran concentradoselingreso de $250.00 a $500.00 y en segundo
lugar clientes con ingresos entre $501.00 a $750.00, lo que significa que con ingresos entre
€s0s rango se puede mantener un motocigetao que el mercado para aller DAS H
Salvador es bastante tentador para que pueda canalizar de mejor manera mediante esfuerzos
de publicidad y promocion digital para abarcar mas segmentos y asi obtener que mas

personas visiten el taller por los servicios que brinda.
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1. ¢ Por qué medio conoditaller de motocicletas DAS El Salvador?

Objetivo: Identificar como el cliente conocio de taller de motocicletas DAS El Salvador.

1. Facebook 177 51%
2. Valla publicitaria 0 0%

3. Amigos 54 16%
4. Compdieros de trabajo 98 29%
5. Compafieros de grupo de motociclistas 12 4%
Total 341 100%

3%
m 1. Facebook
m 2. Valla publicitaria
29%

3. Amigos
4. Compafieros de trabajo

B 5. Compafieros de grupo
de motaociclistas

0%

Interpretacion datos

Del 100% de los encuestados el 52% manifestdé haber conocido Taller DAS El Salvador
por medio de Facebook, 16% por medio de amigos9%l @or medio de comparieros de
trabajo y solo el 4% menciono haber conocido Taller DAS por medio de compariero de grupo

de motociclistas.
Andlisis de resultados

La mayor parte de los encuestado afirnaocer Taller DAS El Salvador por medio de
Facebok lo que nos indica que son pamas activas en medios sociales, lo esaimportante
para una elaboracion de plan de marketing digital, asi meahedestaar la parte de

recomendaciodel taller por parte de amigos y comparieros de trabajo
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2. ¢ Usted psee motocicleta?

Objetivo: Identificar si el cliente tiene motocicleta o no tiene.

1.Si 327 96%
2. No 14 4%
Total 341 100%

mi1.Si
W 2. No

Interpretacion datos

Del 100% de los encuestados el 96% manifestdé posdecicieta mientras que el 4%

menciono no poseer motocicletas.

Andlisis de resultados

En mayor porcentaje de clientes encuestados menciono que posee motocicleta,
cumpliendo el objetivo de encuestar en casi el 100% de personas con motquicteta,
resulta una minima parte de los encuestados que dijo no tener, esta variacion es debido a que
como se realizé una parte en linea y ahi no se pudo validar que elafieatdidad tuviera
motocicleta, ademas puede ser que la persona encuesta trabaja awagmmepero la
empresa le proporciona la motocicleta.
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3. ¢ Considera que el nombre de DAS EI Salvador hace referencia a Taller de motos?

Objetivo: Identificar la percepcion del cliente en relacion entre el nombre DAS El

Salvador y el rubro de talt de motocicletas.

1. Si 194 57%
2. No 147 43%
Total 341 100%

Interpretacion de datos

mi1.Si
W 2. No

Del 100% de los encuestados el 57% manifesté que el nombre hace referencia a taller

mientras 43% menciono que no posaacion.

Andlisis de resultados

Es importante mencionar que la percepcion de los clientes encuestados es bastante pareja,

dado que solo un 14% separa la diferencia de opinion respecto al nombre del taller, la

empresa debe poner énfasis en este pdatndo a que la seleccion de un nombre adecuado

debe hacereferencia htaller de motos serjdogrando que semas beneficioso para la

captacion de mercado.
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4. ¢ Cual es el servicio que adquiere o ha adquirido en DAS EI Salvador?

Objetivo: Identifcar cuales son los servicios mas solicitados por los clientes del taller.

1. Afinado menor 101 30%
2. Afinado mayor 42 12%
3. Cambio de pastillas 78 23%
4. Engrase de cables 71 21%
5. Ajuste de motor 7 2%

6. Revision de frenos 42 12%
Total 341 100%

2%
m 1. Afinado menor
m 2. Afinado mayor
M 3. Cambio de pastillas
21%
4. Engrase de cables

M 5. Ajuste de motor

M 6. Revision de frenos

Interpretacion de datos

Del total de los encuestados el 30% manifestd que adquiere afinado menor, el 12% afinado
menor, cambio de pastillas con el 23%, el engrase de cables con el 21%, la revisaiard
con 12% y en ultimo lugar y con la menor demanda del servicio el ajuste de motor con el
2%.

Andlisis de resultados

Podemosdeterminamue los servicios que brinda DAS mantienen una demanda similar,
sobresaliendo el afinado menor que es elige que mas buscan los clientesguido del
cambios de pastillas, en tercer lugar engrase de cables, en cuarto lugar siendo compartido
entre la revision de frenos y el ajuste mayaenyiltimo lugar el ajuste motor, esto ayuda a

determinar emuésenicios se deben crear estrategias de promocion.
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5. ¢ Como clasifica los servicios que ofrece taller de motocicletas DAS El Salvador, en

relacion a los de la competencia?

Objetivo: Identificar como el cliente clasifica los servicios de taller de méttascDAS

El Salvador.
Valoracién  Frecuencia Porcentaje
1. Excelente 165 48%
2. Muy bueno 91 27%
3. Bueno 68 20%
4. Regular 14 4%
5. Malo 3 1%
Total 341 100%

1%

A
\

= 1. Excelente
m 2. Muy bueno
M 3. Bueno

4. Regular
m 5. Malo

Interpretacion de datos

De los encuestados el 48% manifestdé que consideran qu& EdAalvador brinda un
servicio excelente, el 27% menciono que muy bueno, el 20% que es bueno el servicio, el 4%

y en 1% que el servicio que recibieron fue malo.

Anéalisis de resultados

Los resultados obteniddeterminan queusmayor partglos clientes han salido con una
excelente impresion de los servicios que brinda el taller,gseimportante ndejar de lado
los otros resultados en los cuales las impresiones no son malas, pero se pueden mejorar, la
empresa debe de tomar acciones para qereicio sea de mejor calidad, tanto en los

servicios como en atencion.
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6. Cuando piensa de servicios para motocicletas, ¢cual de las siguientes marca

seleccionaria como primera opcion?

Objetivo: Identificar como el cliente percibe los precios tertde motocicletas DAS El

Salvador en relacion a la competencia.

Marcas Frecuencia Porcentaje
DAS EI Salvador 44 13%
Yamaha 115 34%

Honda 107 31%
Freedom 75 22%
Total 341 100%
29% 13%
DAS B Salvador

Yamaha

zas Honda

Freedom

31%

Interpretacion de datos

Del 100% de loslientes encuestados sbtuvo qugeel 34% considera que Yamaha tiene
los mejores servicios de mantenimiento, en segundo lugar Honda con el 31%, en tercer lugar
Freedom con 22%, pero como era de esperar DAS se coloca en ultimo lugar en preferencia

de los cliente con un 13%.

Andlisis de resultados

Es importante destacar que los clientes manifestpreisu preferencia o posicionamiento
de marca en primera opcion en cuanto a servicios de mantenimiento, es la marca Yamaha
como era de esperar todas la marcas de competafiogmsas de DAS, estan mejor
posicionadas en el mercado, debido a las inversiones en publicidad y promociona que los

mismo realizan, siendo una area de mejarkaeual se deben enfocar mayores esfuerzos.
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7. Cuando piensa repuestos para motocicletas, ¢@lude las siguientes marcas

seleccionaria como primera opcion?

Objetivo: Determinar como el cliente asimila los precios de los repuestos de taller de

motocicletas DAS El Salvador en relacion a la competencia.

DAS EIl Sahador 60 18%
Yamaha 121 35%
Honda 95 28%
Freedom 65 19%
Total 341 100%
| Ty
19% 18%
DAS B Salvador
Yamaha
Honda
28% Freedom

35%

Interpretacion de datos

Del 100% de los clientes encuestadesencontré que; el 3% percibeque los mejores
repuestos los tiene Yamaha, en segundo lugar no muy lejosoesta con el 28%, en tercera

posicion Freedom con el 19% y en altimo lugar se encuentra DAS con el 18%.

Analisis de resultados

Los resultado obtenidos son claros, el cual indica que el posicionamiento de marca para
DAS EI Salvador esta en ultimodar, destacando como principal fuente de recordacion a
Yamaha, esto debido a que dicha empresa ha trabajado bien sus canales de informacién o
promocién, haciendo que las personas al escuchar de un taller de motos lo relacionen

principalmente con Yamaha,ggedo de Honda siendo el mas cercano competidor.
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8. Cuando piensa en calidad para talleres de motocicletas, ¢, cual de las siguientes marca

seleccionaria como primera opcion?

Objetivo: Determinala apreciacion en términos de calidad con la cual los eBeadocian a

las marcas

DAS EIl Salvador 34 10%
Yamaha 137 40%
Honda 102 30%
Freedom 68 20%
Total 341 100%
L ...
205 0%
DAS B Salvador
Yamaha
0% Honda
308 Freedom

Interpretacion de datos

Del total de los encuestados se obtuvo que: el primer lugar lo ocupa Yamahd@wun
en segundo lugar esta Honda con 30%, un tercer lugar Freedom con el 20% y como ultimo

lugar a DAS con tan solo el 10%

Analisis de resultados

En los resultados obtenidose puede determinar quearm los persongsal escuchar la
palabra catiad lo relacionan principalmente con Yamaha u Honda, lo qu@dioaquese
encuentraren primer grado de posiciaméento, asi mismo podemeaestablecegue DAS
cuenta con deficiencian los medios de promocion y publicidad, por lo cual deben trabajar

endicho punto, a manera de solventar el problema del posicionamiento.



66

9. ¢ Si no tenemos un repuesto, lo buscamos fuera para dar una reparacion completa a

su motocicleta?

Objetivo: Determinar si DAS El Salvador busca la satisfaccion del cliente eto @ukn

basqueda de repuestos fuera de su inventario.

1.Si 253 74%
2. No 88 26%
Total 341 100%

m1.Si
m 2. No

Interpretacion de datos

Del 100% de los encuestados el 74%, manifestaron que si encuentran los repeestos qu

buscan pero en un 26% manifestaron que no encontraron el repuesto de su preferencia.

Anéalisis de resultados

Del total del todos los clientes encuestados, se puede determinar que en su mayoria de
clientes se encuentran conforme cuando buscan &fguide repuesto, mientras que en una
proporcién menor, pero no menos importante se detectaron clientes inconformes en cuanto a

temas de repuestos.
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10. ¢ Como percibe en general las instalaciones del taller y la atencion al cliente?

Objetivo: Idenificar como el cliente percibe las instalaciones y la atencion al cliente que
brinda DAS EI Salvador.

1. Muy buena atencion y muy buenas instalaciones 216 63%
2. Falta de calidad en atencion al cliente 19 6%
3. Se deben mejorar las instalaciones 66 19%
4. Se deben mejorar la atencion al cliente y las 40 12%
instalaciones

Total 341 100%

M 1. Muy buena atencién y
12% muy buenas instalaciones

Interpretacion de datos

M 2. Fakta de calidad en
atencion al cliente

m 3. Se deben mejorar las
instalaciones

4. Se deben mejorar la
atencion al cliente y las
instalaciones

Del total de los encuestados, el 63% manifesté que se tienen muy buena atencion al
cliente e instalaciones, el 6% menciono que falta calidad en la atencién al cliente, el 19% que
se deben mejorar las instalaciones y el 12% que se deben mejorar tan instalaciones y la

atencion al cliente.

Andlisis de resultados

Se debe destacar que tarzion al cliente y las instalaciones fueron muy bien evaluadas
por los clientes, pero se pudieron determinar que algunos clientes percibieron lo contrario
por lo que la empresa debe determinar acciones a seguir para corregir los detalles encontrados

en & investigacion.
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11. ¢ Con que frecuencia adquiere los servicios del tallBAS EI Salvador?

Obijetivo: Identificar con qué frecuencia el cliente visita el Taller DAS EIl Salvador.

1. Una vez al mes 63 18%
2. Una vez cada tres mese: 168 50%
3. Una vez cada seis mese 51 15%
4. Una vez al afio 59 17%
Total 341 100%

M 1. Una vez al mes

M 2. Una vex cada tres
meses

M 3. Una vez cada seis
meses

4. Una vez al afio

Interpretacion de datos

Del total de los encuestados, el 18% manifestd realizar por lo menos 1 vez al mes visita
al taller, el 49% mencianque lo visita 1 vez cada 3 meses, por otro lado el 15% lo realiza 1

vez cada 6 meses y el restante 17% lo realiza 1 vez al afio.

Andlisis de resultados

Se puede determinar que los clientes le realizan los mantenimientos en su mayor parte 1
vez cada8 meses, pero lo importante es que hay clientes que realizan mantenimientos a sus
motos 1 vez cada mes y durante el resto del afio, lo que debe realizar la empresa es fidelizar
esos clientes que los visitan mediante regalias de promocionales, rifag aartapera de

captar la atencién y posible recomendacion para que crezcan las visitas al taller.
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12. ¢ Conoce y utiliza las redes sociales?

Objetivo: Identificar si el cliente conoce y utiliza las redes sociales.

1.Si 324 95%
2. No 17 5%
Total 341 100%

m1.Si
W 2. No

Interpretacion de datos

Del total de los encuestados el 95% conoce y utiliza las redes sociales y el 5% restante no

conoce ni las utiliza.
Andlisis de resultados
Se observa que en casitstalidad los cliente utilizan las redes sociales, por lo que es una

herramienta que se debe de explotar por la cual DAS El Salvador puede crear relaciones con

la comunidad promocionando el taller y logrando llegar a mas posibles clientes.
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13. ¢ Cudl ral social utiliza con mayor frecuencia?

Obijetivo: Identificar qué red social utiliza més el cliente.

1. Facebook 240 70%
2. Correo electrénico 2 1%
3. Instagram 27 8%
4. Whatsapp 72 21%
5. Youtube 0 0%
6. Twitter 0 0%
Total 341 100%

0% 0%

m 1. Facebook

m 2. Correo electronico
M 3. Instagram

> m 4. Whatsapp

M 5. Youtube

M 6. Twitter

Interpretacion de datos

La mayoria de personas encuestadas indico que Facebook es la red social que utilizan
con mayor frecuencia con 70%, un 8% Instagram, 21 Whatsapp, 1% Correo electronico y

0% Twitter y Youtube.

Andlisis de resultados

La red social con mayor uso entre las personas encuestadas es Facebook, por lo tanto se
convierte en la red favorita y gracias a ellos se puede potenciar la marca de una forma directa
con el segmento deseado seguida de Iretagjue en la actualidad es una red que esta

creciendo a pasos agigantados.
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14. ¢ Te has comunicado con DAS EI Salvador por algunad social?

Objetivo: Identificar si ha tenido contacto con taller de motocicletas DAS El Salvador.

1. Facebook 298 87%
2. Correo electréonico 17 5%
3. Instagram 26 8%
4. Whatsapp 0 0%
5. Youtube 0 0%
6. Twitter 0 0%
Total 341 100%
0% "% 0%

M 1. Facebook

m 2. Correo electronico
M 3. Instagram

4. Whatsapp

W 5. Youtube

M 6. Twitter

Interpretacion de datos

La mayoria de personas encuestadas indico que Facebook esdaiatgor la cual se
ha comunicado con DAS El Salvador con 88%, un 8% Instagram, 21% Whatsapp, 5% Correo

electronico, y con 0% Whatsapp, Youtube y Twitter.

Analisis de resultados

La red social con la que el cliente ha generado interaccion conBDAalvador es
Facebook, por lo tanto, se convierte en la red favorita y gracias a ellos se puede potenciar la
marca de una forma directa con el segmento deseado seguida de Instagram que en la
actualidad es una red que esté creciendo a pasos agigandaddsmo el correo electronico

que cada vez es menos.



72

15. ¢ Cuéanto tiempo dedica diariamente al uso de redes sociales diariamente?

Objetivo: Determinar el periodo de tiempo que dedica a las redes sociales.

1.1 a3 hoas 247 72%
2.3 a6 horas 74 22%
3. Mas de 6 horas 20 6%

Total 341 100%

m1.1a3 horas
W 2.3a6 horas

= 3. Mas de 6 horas

Interpretacion de datos

La mayoria de personas encuestadas indico el tiempo que utiliza las redes sociales
diariamente, el 72% Unicamente entre 1 a 3 horas en el @R%odhs utiliza de 3 a 6 horas

diarias y el 6% mas de 6 horas al dia.

Andlisis de resultados

Las horas diarias en que los clientes encuestados manifestaron utilizar las redes sociales
fue de 1 a 3 horas al dia, es un dato a tener en cuenta paragdoer si incurrir en campanas
publicitarias de en medios sociales, pero eso dependera del momento del dia que ellos le

dediquen uso a las redes sociales.
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16. ¢ En qué momento del dia hace mayor uso de las redes soctales

Objetivo: Determinar el pedo del dia en que el cliente le dedica tiempo a las redes

sociales

1. Mafana 45 13%
2. Tarde 65 19%
3. Noche 231 68%
Total 341 100%

Interpretacion de datos

® 1. Mafiana
W 2. Tarde
= 3. Noche

El momento del dia en el que los clientasdn mayor uso de las redes sociales es por la

noche con un 68%, seguido por un 13% quienes hacen uso de redes sociales por la mafiana

y finalmente un 119% que hace uso por la tarde.

Andlisis de resultados

La informacion obtenida gracias a la invgatiion, nos indica que los clientes hacen uso

de las redes sociales en su mayoria por las noches y en la mafiana, por lo cual, el taller debe

considerar esos horarios para realizar y desarrollar sus estrategias de marketing y publicidad.

Se debe generar demidos en las redes sociales en los horarios que generen mayor trafico e

interaccion.
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17. ¢ Posee algun tipo de acceso a internet residencial, ppsgo o prepago?

Objetivo: conocer si el cliente tiene acceso a internet de cualquier tipo.

1.Si 327 96%
2. No 14 4%
Total 341 100%

Interpretacion de datos

mi1.Si
W 2. No

Respecto a si posee 0 no que algun tipo de acceso a internet los encuestados respondieron

en un 96% que si poseen algun tipo de acceso a interestante 4% no posee acceso a

internet.

Andlisis de resultados

Es importante mencionar que los encuestados determinaron que acceden a internet ya sea

para utilizar una red social o informarse a su manera DAS El Salvador posee la oportunidad

de publicitarse y dar a conocer a los clientes sobre informacion y promociones del taller y

sin duda esto se puede lograr con la utilizacion de las redes sociales.



18. ¢ En qué dispositivo accede a redes sociales?

Objetivo: Identificar que dispositivo uza para acceder a las redes sociales.

Interpretacion de datos

1. Celular 283 83%
2. Laptop 25 7%
3. Computadora de escritorio 18 5%
4. Tablet 15 5%
Total 341 100%
m 1. Celular
H2. laptop

1 3. Computadora de
escritorio

4. Tablet
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Segun la investigacion realizada se pudemeinar que el 83% de los clientes acceden a

redes sociales por medio de celular, un 7% hace uso Laptop, 5% computadora de escritorio

y solamente un 4% utiliza una Tablet para acceder a redes sociales.

Analisis de resultados

Con la informacion redsmda se puede determinar que el dispositivo electronico mas

utilizado por los clientes es el celular, por lo cual la utilizacion de Whatsapp o cualquier red

social que posea aplicacion seria ideal para facilitar de manera directa la comunicacion.

Conocer Etipo de dispositivo permitira disefar las diferentes plataformas y que estas puedan

ser adaptables.
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19. ¢Seria de su agrado quBAS EIl Salvador realizara campafas publicitarias por

internet donde informe de promociones y ofertas?

Objetivo: Determmar si el cliente esta de acuerdo en publicitarnos mediante medios

digitales.
1. Si 328 96%
2. No 14 4%
Total 342 100%

mi1.Si
W 2. No

Interpretacion de datos

Respecto a si le gustaria o no que el taller lanzara ¢ampaublicitarias a través de
entornos digitales el 96% de los encuestados respondieron que si les gustaria y el 4% restante

no le gustaria.

Andlisis de resultados

El aval de los encuestados para que el taller incursione en el entorno digitahasesira
de la oportunidad que se debe de aprovechar para estar en el mapa publicitario empresarial.
Los clientes necesitan conocer de primera mano sobre informacion y promociones del taller

y sin duda esto se puede lograr con la utilizacién de las sedides.
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20. ¢ A través de que medio electronico le gustaria recibir informacion y promociones
de DAS EIl Salvador?

Objetivo: Identificar mediante qué medio le gustaria recibir informacién de DAS El

Salvador.

1. Ra social 226 66%
2. Correo 28 8%
electronico

3. Sitio web 87 26%
Total 341 100%

m 1. Red social

W 2. Correo electronico

' M 3. Sitioweb

Interpretacion de datos

El medio electronico que los clientes prefieren para recibir informacion y promociones
del taller es Red Social con un 66%, seguido dewib con un 25% y en menor proporcion

se encuentran Correo electrénico con un 8%.

Analisis de resultados

Identificar los activos digitales que los clientes prefieren y utilizan, brinda a la empresa
una luz o guia para encaminar sus esfuerzosadieetmg hacia los clientes. En este caso, los
encuestados externan que les gustaria recibir informacion y promociones acerca del taller, en

los activos como lo son las redes sociales y el sitio web.
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21. ¢ En qué red social le gustaria qUAS EIl Salvador & promocionara mas?

Obijetivo: Identificar la preferencia de red social del cliente para recibir informacién de DAS

El Salvador.

1. Facebook 151 44%
2. Instagram 104 31%
3. Whatsapp 59 17%
4. Youtube 17 5%
5. Twitter 10 3%
Total 341 100%

3%

5%
‘ -

| 2. Instagram

m 3. Whatsapp
4. Youtube

m 5. Twitter

Interpretacion de datos

El medio electronico que los clientes prefieren para recibir informacion y promociones
del taller es Facebook con un 44%, Instagram con un 31%, Whatsapp con 17% y en menor

proporcién se encueiin Youtube con un 5% e Twitter con un 3%.

Analisis de resultados

Se puede determinar que los clientes en la actualidad quieren informarse mas facil por
medio de los medios sociales, es una oportunidad clara, no solo para DAS si no para cualquier

empesa que quiera incursionar en el mundo digital mediante estrategias bien definidas y

dirigidas.
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22. ¢ Recomendaria a taller BS El Salvador con sus amigos, comparieros de trabajo o

familiares?

Objetivo: Determinar si DAS EIl Salvador seria recomendadtvas personas

1.Si 308 90%
2. No 33 10%
Total 341 100%

m1.Si
W 2. No

Interpretacion de datos

Después de una serie de interrogantes que hicieron pensar al cliente, se le pregunto si
recomendaria a DAS El Salvadorbt®niendo que el 90% de los encuestados si lo haria

mientras que el 10% no lo recomendaria.

Andlisis de resultados

En conclusion, DAS EIl Salvador seria recomendado por muchos clientes lo que es una
gran oportunidad de crecimiento y seria lo megzaga empresa, pero no es de ver de menos
el otro porcentaje que esta inconforme, la empresa debe de tomar acciones correctivas para

que la mala publicidad de boca a boca siga creciendo.
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Tabla 6

Resultados de la entrevista con el duefio de la empresa

1. ¢Cuél es la misién de la empresa?
Objetivo: conocer la actividad concreta a la cual se dedica la empresa.
DAS El Salvador existe para brindar servicios de taller para la reparacion de moto
y otros productos relacionadoshcmotocicletas, con sentido de urgencia y un servici
cliente de alta calidad.

2. ¢Cudl es la vision de la empresa?
Objetivo: conocer los objetivos que se plantea a largo o mediano plazo la emprese
Ser una empresa especialista en la reparacion de inoletas de todo tipo de marca,
busca de expansion a mediano plazo, antes que termine el afio 2021.

3. ¢Cuales son los valores de la empresa?
Objetivo: conocer los valores que tiene como pilares la empresa.

a) Pro actividad

b) Perseverancia

c) Honestidad

d) Excelenca

e) Servicio al cliente

f) Integridad

g) Innovacion

4. ¢Cudl es el objetivo primordial que tiene la empresa?
Objetivo: conocer el objetivo principal de la empresa actualmente.
Convertirse en la empresa con la mejor calidad en talleres de reparacién de naxo

5. Mencione la segmentacién de su mercado.
Objetivo: determinar el mercado objetivo del taller.

a) Zonas en la que tiene presencia la empresa: San Salvador e llopango.

b) Rangos de edades que toman en cuenta para poder vender a las perstih

afos

c) Rangode ingresos que tienen para vender a las personas: $320000.00

d) Ocupacion: Estudiante, empleado, trabajador.

e) Clase social a la cual dirige el producto: Baja, Media y alta.

f) Educacion requerida: educacién basica en adelante.

6. ¢Cual es la situacion actal de la empresa? FODA: Fortalezas
Oportunidades, Debilidades, Amenazas.
Objetivo: determinar la situacién actual de la empresa.

a) Productos y servicios de calidad (F)

b) Rapida evolucion tecnologica (O)

c) poca de publicad y promocion de la marca (D)
d) Muchos conpetidores nuevos y existentes (A)

Fuente: elaborado por el equipo de trabajo.
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Tabla 7

Resultados de la entrieta con el duefio de la empresa

7. ¢A través de qué medios de comunicacion digital o redes sociales
promociona el taler?
Objetivo: conocer los medos o redes sociales con los que cuenta la empresa.
a) Facebook Fan page
b) Banners en la calle (Publimovil)
c) Canal de Youtube
d) Instagram
e) Sitio Web
8. ¢Cuales son las principales empresas que se consideran como directa
cuanto a Irubro de taller de motocicletas?
Objetivo: conocer la competencia directa del taller.
a) Taller Yamaha
b) Taller Honda
c) Taller Freedom
9. ¢Podria mencionar los productos y servicios que ofrece el taller?
Objetivo: conocer los productos y servicios con losauenta la empresa.
a) Motos nuevas y usadas
b) Accesorios de moto de todo tipo
c) Repuestos de motocicleta
d) Servicios de taller
10. ¢ Cuél considera que es la ventaja competitiva de la empresa?
Objetivo: determinar la ventaja competitiva actual del taller.
La caldad tanto en servicios de taller, repuestos y accesorio, y la atencién al client
11.¢Como esta conformada la estructura organizacional de la empresa?
Objetivo: conocer el organigrama de la empresa.

GERENCIA GENERAL

ADMINISTRADOR

I 1

DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE
WVEMNTA

CONTABILIDAD TALLER

CONTADOR RECEPCION MECANICO 1

VENDEDOR MECANICO 2

Fuente: elaborado por el equipo de trabajo.
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Tabla 8

Resultados de la entrevista con el dueiio de la empresa

12.¢ Cudles considera que han sido las estrategias que mas impacto ha genet

en los clientes actuales y potenciales de la empresa?

Objetivo: conocer las estrategias implemdasahasta la actualidad por el taller.

a) Venta de cascos Ls2, ser el distribuidor oficial de Helmets en El Salvador.
b) Buscar la excelencia en servicios de taller, ser pioneros de precios méas ba
c) Calidad en repuestos y accesorios a bajo costo.

d) Servicioal cliente personalizado.

Fuente: elaborado por el equipo de trabajo.

5.3 Infograficos

En este apartado se abordaron las generalidades de los infograficos tales como: conceptos,
partes de las infografias, caracteristicas y clasificacion. De igual fendetallaran las

infografias elaboradas a partir de los resultados obtenidos en la investigacion.

5.3.1 Conceptualizacion.

Infografia: es una representacion de imagenes explicativas y de facil comprensiéon que
contiene a su vez textos y graficos segurtimb de infografia, como, por ejemplo,
pictogramas, o logogramas, con el fin de comunicar informacién de manera visual y resumida

para su rapido entendimientlba, 2018)

A continuacién, se muestras las partes deftgmafia(AulaFacil, 2019)

0 Titular: Se trata de un resumen de la informacion visual y textual de un infograma, el
cual se caracteriza por ser breve, directo y sintético.
U Encabezado: Es aquel subtitulo que representa dattisredes que pueden ser

importantes para el entendimiento de la informacion presentada.
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Texto: Se trata de una porcién que expresa textualmente, de manera breve y concisa,
la informacion necesaria para el mejor entendimiento de lo que la imagen no puede
expresar

Cuerpo: Es una seccion que contiene la informacion visual presentada a través de
imagenes, diafragmas, gréaficos, cuadros, mapas, tablas y otros

Crédito: Es aquel que sefala el nombre del autor de la infografia, incluyendo disefio
e investigacion.

Fuente: Se trata del indicador de ubicacion donde se ha encontrado toda la

informacion necesaria para desarrollar el infograma.

Caracteristicas.

La infografia favorece la comprensiéimcluye textos e imagenes que le ofrecen agilidad

al tema, permitgjue materias complicadas puedan ser comprendidas de manera rapida y

entretenida, responde a las preguntas qué, quién, cuando, donde, como y por quién, pero,

ademas, incluye aspectos visuales y debe ser sencillo, completo, ético, bien disefiado y

adecuadoan la informacién que preser(tadict, 2019)

i

Utilidad: La informacion es util en la medida que los lectores sientan necesidad de
obtener conocimiento. La informacion debe documentarse y ofrecer aspectos
practicos. Es el gradde significacion, informacion y funcionalidad que tiene la
infografia. La caracteristica de funcionalidad se entiende en que la infografia debe
ocupar un papel destacado de servicio al lector, sea resumiendo o sintetizando lo méas
esencial, jerarquizando formacién, ampliando o sustituyendo al texto de la
informacion.

Visualidad: Es la combinacion de elementos de textos e imagenes para la
comprension del lector. El lector, ante una infografia, selecciona, segun su
experiencia, las imagenes o los elementaslg son familiares y le atraen.

Interactividad: Esta dada desde la navegacion hasta las opciones de participacion a

través del concepto hipermedia.
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Multimedia: Es la combinacién de textos, sonidos e imagenes que pueden ser estaticas
0 en movimiento potemado con la ayuda del hipertexto.

Estética: Se manifiesta en la propuesta de imagenes que se maneje, llamese fotografia,
ilustracion, textos, etc. Es importante el equilibrio y la relacion entre las partes que la
conforman en el uso adecuado de tipogsaifaagenes y colores para que cada uno

de estos elementos se asocien entre si y logren transmitir eficazmente.
Personalizacion: Se ofrece un discurso masivo, pero debe ser adaptable a las
necesidades de cada usuario, con toques de un estilo creativpig Iprojue lo
convierte en un producto personalizado.

Usabilidad: para garantizar que la informacién que contenga el producto llegue a los
usuarios sin ningun tipo de ruido, se debe garantizar que el contenido sea claro y
preciso, gracias a esto facilitaeh conocimiento y el buen manejo del mismo,
logrando de esta manera en el usuario motivacion por los temas que le ofrece el

producto infografico.

Clasificacion de las infografias.

Los gréficos: son los mas comunmente utilizados y presentan informaci@rioa

y estadistica son los graficos mas utilizados, pero los buenos disefiadores crean las
formas apropiadas para la informacion numérica espe(ifdizativos, 2018)

El mapa: es necesario para mostrar la ubicacion de ameaimiento. El publico

lector esta siempre interesado en conocer dénde ha ocurrido un determinado hecho.
Cuando se realiza un mapa de una determinada zona de una ciudad, por ejemplo, a
veces es sOlo necesario ubicar las calles mas importantes que aireimduceso;

dibujar cada calle puede ser confuso.

La tabla: es un cuadro sencillo en el que se presentan datos descriptivos que, a veces,
no son faciles de cruzarse y no se pueden comparar con facilidad.

El diagrama: es un gréafico que puede precisamdgores habilidades artisticas.

ACuando el prop-sito del cuadro es mostr a

es m8s apropiado que | os n¥meros o | a pro



5.3.4 Infogréficos de la investigacion.

DAS EL SALVADOR

INVESTIGACION
TALLER DAS EL
SALVADOR

93% 100% $250-$500

DE LOS POSEEN NIVEL DE
ENCUESTADOS MOTOCICLETA INGRESOS
FUE DEL GENERO, PROMEDIOS

MASCULINO

PUNTOS RELEVANTES

5 4<

AFINADO
FACEBOOK Y = EXCELENTE
= 2 ENOR Y CAMBIO:
ECOMENDACIO DE PASTILLAS

LOS CLIENTE

CONOCIO A DAS EL EL SERVICIO DE
CATALOGAN EL

SALVADOR EL 52% POR TALLER MAS 2
MEDIO DE: BUSCADO ES: SERVICIO COMO:

X — ; -
DAS TIENE LOS MEJORES EL 83% DE LOS
PRECIOS TANTO EL ENCUESTADOS USTILIZA
SERVICIOS Y SUS CELULAR PARA ACCEDER
REPUESTOS A REDES SOCIALES

DAS POSEE MUY BUENA ATENCION Y MUY

BUENAS INSTALACIONES

(O) € &
Q 9 DE CADA 10
. CLIENTES

LOS CLIENTES QUIEREN
INFORMARSE POR ESTOS
MEDIOS

RECOMIENDAN A
DAS EL SALVADOR

EQUIPO DAS EL SALVADOR

Figura 19. Infogréfico de investigacion por encuestas [EASalvador

Fuente: elaborado por el equipo de trabajo, datos recolectados de la investigacion.
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TALLER DE MOTOCICLETAS

DAS EL
SALVADOR

Poca public:
Muchos competit

PRODUCTOS Y SERVICIOS

la ex
Calic

MEDIOS DIGITALES

f@ - @

EQUIPO DE DAS EL SALVADOR

Figura 20. Infografico de la entrevista al duefio de Taller DAS El Salvador.

Fuente: elaborado por el equipo de trabajo, datos recolectados de la invistigaci
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6 MAPA DE LA SITUACION

En esteapartadcse establece una base de informacion desde la cual se pueden desarrollar
objetivos y planes de accion, partiendo de los resultados obtenidos a través de la investigacion
realizada, la cual debe integrar teesidades estratégicas en relacion al plan de marketing

digital que desarrollara a la empresa.

6.1 Descripcion general de la situacion digital actual de la entidad

La importancia del marketing digital es conocida por muchos sectores, sin duda una
enidad o empresa est4 en completa desventaja al no estar a la vanguardia dentro del entorno
digital. Dentro de las prioridades del taller esta crecer dentro ambito digital, pero queda
claro en la investigacion que, para lograr crecimiento en el entaital,dcse debe trabajar
de mejor manera en estrategias y tacticas que reactiven los medios sociales que la empresa

tiene.

En el ambito digital de la empresa, se puede observar que posee plataformas como
Facebook, Instagram y Youtube las cuales seuamtran activas, pero con poco
posicionamiento de la marca e informacion sobre sus diversos servicios. Es importante
mencionar que el taller también cuenta con un sitio web, pero el cual es nulo de

mantenimiento, el dominio se perdio por lo que no cuent#o activo digital de la empresa.

A continuacion, se detallaran méas a profundidad los activos digitales que la empresa posee
para realizar actividades de promocién y publicidad.

6.1.1 Instagram.

La empres®AS El Salvador cuenta con perfil empraabel cual genera contenido con
baja frecuencia interactiva para la comunidad, en las ocasiones que ha realizado actividades
de marketing mediante esta red social se ha generado poca interaccion con la comunidad que

actualmente alberga, esto se debe aeyisge un mal uso por parte de la empresa y poco
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mantenimiento de la cuenta en cuanto a generacion de contenido que le parezca interesante

a los seguidores.

6.1.2 Facebook.

DAS EI Salvador cuenta con una fan page en la plataforma de Facebook, es el medio
social en el que mas actividades de marketing realizan, pero es importante mencionar que no
posee el mantenimiento necesario, es administrada por el duefo, lo que ha generado que la
pagina sea descuidada por las multiples actividades que el duefio desetejeito de

altimo lugar la administracion de Facebook.

6.1.3 Sitio web.

Actualmentecarece decceso al sitio web, se ha perdido el dominio del hosting, debido
al nulo mantenimiento que el sitio web posee, es importante mencionar que tomando en
cuentdos resultados de la investigacion, se ha tomado como prioridad reactivar el sitio web,

convirtiendo el mismo en una tienda online.

6.1.4 Youtube.

La empresa mantiene un canal en esta red social, nacié con el fin de promover sus
productos, pero con el masdel tiempo se convirtié en un canal abandonado, con poco
mantenimiento y con un namero de suscriptores muy bajo, el duefio de la empresa no lo ve

como una prioridad a corto plazo.

6.2 Descripcion de las oportunidades encontradas

La investigacion reatada con la técnica de la encuesta, proporciona aspectos e
informacion de gran importancia. Al momento de identificar las oportunidades, obtener datos
de primera mano del representantdadempresg de los clientes nos deja un diagnostico
completo de l&mpresa, nos sefala las debilidades o aspectos que se necesitan mejorar, pero

asi también nos indican las oportunidades que la empresa posee.
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La aceptaciomor parte de representantes del taller y los cliequiesla empresa decida
invertir mas en emarketing digital, reconociendo que seria una herramienta de publicidad
para la empresa y un medio de comunicacién e interaccion mas directa, facil y rapida para

con sus clientes.

En su totalidad los clientes usan alguna red social, por lo cusmddames de marketing

digital tienen enormes probabilidades de éxito.

La red social mas utilizada por los clientes es Facebook, por lo cual es el medio ideal para
realizar las estrategias y acciones de marketing, es el activo digital iddneo pamemaia
empresa en constante interaccidon ya que permitira que los clientes conozcan de los servicios
del taller y algun tipo de promocion, ademas de poder resolver dudas o quejas. El contenido

0 publicaciones en esta red social deberadiggidosa generar interaccion con el cliente.

En el instante de establecer una comunicacion directa en cuanto a los servicios del taller,
asi como promociones Yy ubicacioén, el elegido por los clientes es WhatsApp, esta aplicacion
de mensajeria se ha vuelto inpiesable para cualquier persona, por lo tanto, es una

oportunidad que la empresa debe aprovechar.

Una oportunidad en cuanto al entorno digital identificas son: el correo electronico, esta
herramienta digital ya no es utilizada en buena parte ppelgonas entrevistadas, el correo
electrénico es un medio de comunicacion seguro entre la empresa y el cliente, el cual la

empresa considera seguir dando seguimiento.

La empresa esta en oOptimas condiciones en cuanto al servicio que el tallay brind
especificamente recalcando aspectos importantes en este rubro como lo son la calidad y la

entrega a tiempo, son factores a plasmar y resaltar en los activos digitales a utilizar.

Dar un plus al cliente, es decir no solo realizar el servicio,aglamas identificar futuras
fallas, aconsejar sobre el uso adecuado de la motocicleta, recalcar aspecto como el

mantenimiento a tiempo.
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Mayor cantidad de dinamicas, para pasar de una publicidad digital a una de boca a boca,
es decir realizar una rifaque esta pueda lograr mas seguidores para las distintas plataformas.

Creacion de un perfil en LinkedIn, donde podamos ofrecer nuestros servicios y/o
accesorios a personas juridicas con motociclistas, ya sea repartidores o mensajeros. (ldea
netamete del propietario de la empresa)

Mejorar la eficiencia de los procesesuso de informacion eficaz y oportuna permitira a
los encargados d2AS El Salvador tomar decisiones anticipadamente, con esta informacion
se puede planificar y organizar aerha eficiente, ademas de poseer una base de datos.

7 IDENTIFICACION DEL OBJETIVO REAL DE LA EMPRESA

A través del tiempo el entorno digital ha experimentado un crecimiento inmenso, debido
a esto cada vez mas empresas pretenden estar presentes ensatsabetque el internet es
una herramienta importante, pero en realidad las empresas deben ser inteligentes y no solo
estar presentes si no que deben aprovechar al maximo cada detalle que el mundo digital

proporciona.

Este nuevo universo digital es un §imde oportunidades, una de las mas significativas
es que ahora las empresas pueden incorporarse a un mercado global de manera mucho mas
sencilla que antes, permite mantener comunicacion, innovar y estar a la vanguardia en el

mundo empresarial.

Este simumero de oportunidades esta siendo aprovechado en su mayoria por las grandes
empresas, pero en realidad todos los beneficios mencionados pueden ser aprovechados por
una microempresa, en este caso, Taller de motocicletas. El entorno digital le brinda un
escenario especialmente interesante porque le permite, incursionar en mercados mucho mas

amplios a los cuales utilizando marketing tradicional seria casi imposible llegar.
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Tener presencia completa en el amhiligital le permitira a la empresanocer e
incrementar su cartera de clientes, ademas le presenta un canal de comunicacion eficaz y
eficiente con los clientes, en el que puede ofrecer sus servicios y repuestos accesorios y

aprovechar para realizar promociones y bajar algun inventario elevado detgsodu

7.1 Objetivo general

Lograr posicionamiento de marca de la empresa taller DAS El Salvador en la cartera de
clientes actuales y clientes potenciales, a través de estrategias y tacticas establecidas dentro
del plan de marketing digital, mediantefgtimizacion de los medios sociales con que cuenta

la empresa.

7.2 Objetivos especificos

U Crear un sitio web a manera de lograr posicionamiento de marca de forma novedosa
e innovadora, para influir en la decisién de compra en los motociclistas para adquirir
los productos y servicios del taller DAS EIl Salvador.

U Generar mayor alcance en las redes sociales de taller DAS El Salvador,
incrementando el numero de seguidores que prefieran la marca, mediante la
reactivacion y creacion de contenido de interés.

U Establecevinculos emocionales, de fidelizacion y posicionamiento con los usuarios

mediante las redes sociales y el sitio web.

8 DEFINICION DE ACTIVOS DIGITALES A UTILIZAR.

Este punto muestra los activos digitales a utilizar en la creacion del plan deimgarket

digital, a razén de los resultados obtenidos en la investigacion realizada.

8.1 Descripcion general del activo digital.

Es importante detallar a profundidad por qué se utilizara determinado activo digital dentro
del plan de marketing digital par&@War a cabo las estrategias y tacticas a implementar para

lograr los objetivos que se ha trazado la empresa.
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8.1.1 Sitio web.

Gracias a la creacion del sitio web, DAS EIl Salvador dard a conocer méas informacion y
podra ampliar sobre temas de interés pasaifuarios del mismo, ya sean temas de indole
de educacion vial o de fomentar el mejor uso de sus motocicletas, promociones, servicios de
taller o incluso una tienda en linea para la venta de accesorios y repuestos, el sitio web debe

contar con un disefimmovador para adaptarse a los teléfonos maviles.

El sitio web, debe ser el centro de las estrategesste depende el enlace a las diferentes
herramientas que pueden de ser apoyo, estar en la web permite tener publicidad constante, la
informacionesta disponible para cualquier visitante a cualquier hora y en cualquier lugar, un
elemento importante del sitio web permitird obtener informacién a través de un formulario
de contact¢Rafifio, 2018)a continuacion se muestréasventajas que puede aproveckhr

taller al utilizar sitio web:

U Se convierte en la carta de presentacida onagen de la empresa, enernet,
exponiendo la informacion mas relevante sobre sus productos o servicios.

U Sirve de apoyo para potencializar marca y generar confianza entre quienes la
visiten.

U Genera valor diferencial y comercial frente a los competidores en el mercado.

0 Difunde informacién comercial e institucional, que oriente al usuario y contribuya en
Su proceso de compra.

U Se vuelvdlamativa, convirtiéendose en un gancho para los visitantes.

U Se convierte en la plataforma que direccione la informacion de interés hacia las
distintas redes sociales de la compaiiia, como una forma de segmetdangncado

y creacion de nichos.

8.1.2 WhatsAppbussines.

AWhat sapp es el nombre de una aplicaci - -n
instantaneos a traves de un teléfono movil. El servicio no solo posibilita el intercambio de
textos, sino tambi ®n dHorida,2@l9)0os, videos y fot
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Cabe destacar que whapga funciona en los teléfonos inteligentes. Las opciones
disponibles en la aplicacion dependen del tipo de teléfono que tenga el usuario, es una red
social masiva que puede ser utilizada pararadtuna interaccion mas personalizada con el
cliente, puede obtenerse también una base de datos que facilite la obtencion de informacion

para la empresa.

A continuacién, se muestv@ntajas que puederapechar el taller al utilizar whaigp.

U Permte enviar un mensaje de bienvenida cada vez que un usuario te escribe por
primera vez.

U Ofrece la posibilidad de almacenar respuestas automaticas que podremos utilizar
cuando nuestros clientes nos realicen una pregunta concreta.

U Escribe un mensaje de ausende hasta 200 caracteres para que tus clientes no se
gueden sin respuesta fuera de tu horario comercial.

U El servicio de listas ha modificado su interfaz, haciéndola mucho méas accesible. De
esta forma, si tenemos creada una lista de difusion, podremds atfidtiples
nameros sin necesidad de afiadirlos uno por uno.

0 Gracias a whatpp Business podemos editar nuestro perfil, comprobar las
estadisticas, situar nuestro negocio en el mapa, afiadir un horario comerciat, escribi
una descripcion de la empresa.

8.1.3 WhatsApp web

Es un valor adicional de la aplicacién maovil original, una version a la que se puede acceder
desde cualquier ordenador utilizando el navegador, siendo un reflejo de las conversaciones y
mensajes que se tienen en el teléfono celular y lodpe se haga en él, también se

actualizara en el dispositivo movil.

8.1.4 Facebook.

El principal objetivo consiste en poder interactuar con otros usuarios, estableciendo
formas de comunicacion bidireccionales. Ningun otro medio ha brindado la podiliéda

una comunicacion tan inmediata entre empresas y consumidores.
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Es una red social que conecta a personas con amigos, familiares, compafieros de trabajo
0, simplemente, personas con intereses similares. Actualmente, Facebook es la red social mas
popular, con un trafico estimado que sobrepasa los 750 millones de usuarios Unicos
mensualmente. Gracias a este increible volumen de trafico, ofrece muchas oportunidades
para empresas Yy organizaciones que quieran obtener una fuente externa de facturacion
(Regalado, 2018)

A continuacién, se muestvantajas que puede aprovechar el taller al utilizar Facebook.

c:

Branding: omo herramienta para gestionar la marca de la empresa y darla a

conocer.

0 Canal de comunicaciéon con los ientes: & puede lograr comunicacion
directamente con los clientes y potenciales clientes.

U Gestionar la reputacién online, atendieydareviniendo posibles crisisa Queja
o critica de un cliente es una oportunidad para aprender y mejorar.

0 Generar trafio a la web: etualmente las redes sociales cada vez tienen mayor
importancia como fuentes generadoras de tréafico al sitio web.

U Comunicacion personalizadaemmite segmentar el mensaje segun alipatal
cual se quiera dirigir. ® esta forma, se obtendrejor respuesta y ayudara a que
la comunicacién sera mucho mas eficaz.

U Conoer y fidelizar a los clientessauna herramienta que ayuda a saber qué les
gusta y qué no, a explicar la filosofia del negocio y a ganar la confianza, y, por
tanto, mejorar erok servicios y ofertas.

0 Cercania emocional:i sse consigue conectar con los clientes, mejorara la

percepcion que tengan de la empresa y/o marca. Eso si, cercania emocional es

publicar contenido con el que se identifiquen, que les genere engagement.

8.1.5 Instagram.

Es una aplicacion para compartir fotos y videos. Acta como una red social y sus usuarios
también pueden aplicar gran diversidad de efectos fotograktomstagram, es esencial



95

agregar valor a lo que publicas y que cualquier contenidouglgues en la red sea vistoso.
Debes tener en cuenta que lo mas importante de esta red social es el contenit®ovjaual
Girén, 2019)

Es una herramienta que puede utilizar la empresa para darse a conocer mejor, asi
detemina si marca esta centrada a ofrecer productos y servicios, muestra también la cultura
de tu empresa, comparte la misibn con el mundo o simplemente comparte consejos
relacionados. Lo mejor es utilizar todas las herramientas que se tenga al alcaneegyara h
que las publicaciones sean lo mas creativas posible.

A continuacién, se muestv@ntajas que puede aprovechar el taller al utilizar Instagram.

U Se puede usar pacapturar contenido mas del estilo making off. Por eso, no tiene
por qué ser de taredilta calidad como las publicaciones normales.

U Instagram stories hace que sea facil experimentar con diferentes tipos de
contenidofoto, video corto, video en directo, Boomerang o video grabado hacia atras
(Rewind).

U Se pueden hacemstagram location sties y hashtag stories. Esta opcion
permiteutilizar tu localizacion, utilizar hashtags o también etiquetar a otras cuentas.
Estas caracteristicas son perfeqgiam colaboraciones, marketing de influencers o
para interactuar con tus seguidores.

U Los filtros, el texto o los stickers te ayudan a editar imagenes sobre la marcha
tener que utilizar programas de edicion especializados.

U Laidea es que las historias son una opcion penfectaacercar la realidad de tu dia
a dia a los usuarios. Permiten creaeos de pocos segundos con situaciones
cotidianas que vives en la empresa.

U En las historias también se pueden afiadir links. Esto te permite generar trafico hacia

cualquier sitio web que te interese.
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8.2 Justificacion

El disefio del plan de markegiisurge a raiz de la necesidad de lograr posicionamiento de
la marca y captar una mayor participacion de mercado a través de la identificacion de
plataforma digitales y desarrollar marketing de contenido en ellas, todo esto mediante el
estudio realizado dale se identificaron oportunidades las cuales se tomaran en cuenta para
transférmalas en ideas y desarrollar estrategias con la finalidad de generar engagement con

los usuarios.

Las oportunidades identificadas mediante la investigacion dieron caulbad® que
Facebook es la red social preferida por las personas seguida de Instagram las tres redes
permiten promocionar la marca de una manera visualmente creativa los producto y servicios,
promociones, sorteos o redireccionar al sitio web de la em@#saplataforma digital que
se debe de tomar en cuenta es WhatsApp esta indispensable herramienta de mensajeria que
permitira enviar promociones, contestar dudas, brindar informacion de manera personaliza 'y

asi lograr una comunicacion directa con el usuar

Como parte de una nueva ventaja competitiva se considera estar disponible los 365 dias
del afio para los usuarios, esto se puede lograr a través de una pagina web es la cual se muestre
todo con respecto a la marca: ubicacion, precios, paqueesass del servicio de taller,
promociones, servicios adicionales, entre otras, esta plataforma le permitira a taller de
motocicletas brindar toda la informacidén necesaria que el usuario necesita saber y lo impulsen

a realizar la compra.

El markeing digital se convierte en una herramienta importante para taller de
motocicletas; contar con presencia en redes sociales: Facebook, WhatsApp, Instagram y sitio
web sera altamente beneficiosa para la marca puesto que se busca informar a los usuarios
aceca de los beneficios que genera la marca, permitiendo manejar las estrategias y tacticas
digitales, se puede tener el control de las acciones y asegurar los resultados y al tener
retroalimentacion de las estrategias digitales se pueden ajustar y mejumaellp lograr los

objetivos establecidos.
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8.3 Recomendaciones generales del uso

A continuacioén se detallaran las recomendaciones de usos de los diferentes medios

sociales que utilizara la empresa dentro del plan de marketing digital.
8.3.1 Sitio web.

En este apartado se recomienda a la empresifizaaion de google ads para campafias
de sitio weblo cual genera un costo de inversion pero a su vez debe generar un retorno de

la inversion realizada.

Google as es un conjuntale herramientas deuplicidad aline propiedad de la
multinacional @ogle, basada erampafias de PPC (pago por Clic), es ln@aamienta de
anuncios pagados de la compafdaajbiénpermitedescubrir nuevas funcionalidades y tipos

de campafias mas esfimas que estan disefiadeon inteligenciaréficial .

Funcionamiento de google ads

Sus anuncios son los mostrados en la SERP del buscador en los primeros resultados y, en

ocasiones, al pie de la primera paginaderesdtado baj o | a eti queta de

Plataformas quimtegra google ads

Son variadas herramientas de publicidadline que impleranta esta nueva interfaz para
llegar alos clientes potenciales que se encuentran certzetepresa o publicar anuncios en

todas aquellas regiones o paisesspielijan

U Anuncios de busqueda: esta herramienta es la clasica que todos conocemos y que nos
suele aparecer en gran cantidad de busquedas que hacemos en su buscador cuando
introducimos unas palabras clave determinadas. Estas las vera el usuario, ya sea que
busqueun servicio, producto o, por qué no, consulte una simple duda o pregunta que

tenga sobre algun tema concreto.
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Anuncios de display: ads también sigue integrando su plataforma de anuncios de tipo
display, para poder seguir llegando a aquellos usuariooguiap ser tus potenciales
clientes, a través de anuncios en Webs o blogs, estos se pueden mostrar en forma de:
texto, banner, cuenta de gmail, apps moviles y anuncios de display.

Anuncios de video en youtube: se puede anunciar en plataformas de vidst® en
momento es youtube y pertenece a este gigante de internet, el procedimiento es casi
idéntico a los anteriores: se debe primero crear y editar tus videos todo lo que se
considere necesario hasta que quede como se quiere que se muestre; ademas tus
palébras clave estratégicamente y establece un presupuesto acorde.

Anuncios interesados en tu App movil: al igual que es posible anunciarse en los tres
modos anteriormente repasados, con google ads también puedes obtener mas
visibilidad para tu negocio a travée las apps moviles para iOS o Android, de esta
forma se podra adaptar las pujas a objetivos concretos: coste por adquisicion objetivo

(CPA objetivo) o retorno de la inversion publicitaria objetivo (ROAS objetivo).

Métricas de google ads

Esta plataforma y su sistema de pujas permiten crear esos anuncios que destacaran dentro

de la SERP y te daramextra de visibilidad (pagada)pmo en toda estrategia o plan de

marketing digital,se debergosteriormente medir los resultados obtenidos para, snda

ellos, pivotar o no dicha estrategia.

i

Impresiones: indican el nimero de veces que se ha mostrado un anuncio en los
resultados del buscador.

Numero de clics: el nUmero de veces que se ha producido un clic en el anuncio creado.
CTR (clic through rate)equivale al numero de veces que han hecho click en tu
anuncio dividido por las impresiones. Este dato se expresa en porcentaje y cuanto
mayor sea el valor, mejor es el rendimiento de la campanfa.

Conversiones: son las acciones que queremos que las vestea®n en nuestra
pagina web, es importante medir la cantidad de conversiones que se generan, para

hacerse a la idea de la tasa de convertibilidad que tiene la pagina web o el anuncio.
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U Porcentaje de conversion: esta métrica se encarga de calculacianrelatre: el
namero de conversiones, todas las interacciones del anuncio.

U Posicion media: es la posicion promedio que tus anuncios ocupan.

U CPC medio (coste por clic medio): es el importe medio que paga el anunciante por
cada conversion que ha conseguwtianuncio de ads.

U CPM medio (coste por mil impresiones): es la métrica que representa el coste que
generan cada mil impresiones del anuncio. Es el nUmero de veces que la publicidad
ha sido mostrada en internet.

U Nivel de calidad aquality score: es la medion del nivel de calidad de un anuncio.

Esta métrica se basa en el CTR, la relevancia del texto, en las keywords y de la landing

page o pagina de destino.

8.3.2 Whatsapp bussines.

WhatsApp Business

Es una aplicacion gratuita de Android, WhatsApp Bussin&a cual se ha convertido en
un canal de comunicacion que te permitira hacer marketing con permiso del usuario. A través
de este canal se puede mantener una relaciéon constante y directa con el cliente de forma

sencilla.

Pasos para utilizar WhatsApp Busss

Implementar WhatsApp Business en un negocio resultara muy sencillo. Una vez se tenga

definida la estrategia de marketing a seguir, se debera seguir los siguientes pasos:

U Preparar la base de datos: este es primer paso y uno de los mas isgoPars
aprovechar al maximo los leads se puede segmentar la base de datos en funcion del
tipo de cliente y hacer una comunicacion totalmente personalizada.

U Definir el mensaje que se quiere comunicar: aqui entra en juego desde el texto hasta
las creatividdes, pasando por el uso de emojis que formardn esos mensajes.

WhatsApp permite enviar diferentes archivos y formatos. Asi que se deben
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aprovechar todas las oportunidades manteniendo una coherencia con la imagen de
marca.

U Evitar caer en spam: calendariaguellas comunicaciones que se quiere realizar por
este canal e intentar que sean mensajes que los usuarios quieran compartir con sus
contactos.

u Elaborar listas de contactos: es importante matizarlo porque de crear grupos para
compartir mensajes estariaringiendo la Ley General de Protecion de Datos. Por
lo tanto, se puede crear listas de contactos en funcion del tipo de cliente o del grado

de fidelizacion para enviar mensajes personalizados y adaptados.
Primer contacto con tus clientes

De primeas WhatsApp Business puede ser un poco intrusivo, ya que se debe contactar
directamente con el cliente a través de una de las apps mas utilizadas. Aqui reside la
importancia de hacer una buena aproximacion para que los usuarios no detecten como spam,

se ecomienda realizar las comunicaciones del nuevo servicio a través de:

U Redes sociales: preparar una serie de publicaciones en las que se explique las ventajas
de contar con este canal y suma alguna accién promocional que ayude a conseguir
nuevos contactos.

U Ofrecer cédigos descuento: captar leads a través de un divertido test de personalidad
pueden ser muy buenas opciones.

0 Newsletter: prepara un disefio llamativo para comunicar a los clientes, proveedores y
distribuidores el nuevo canal de comunicacion.

U Sitio web: puedes preparar un pap que aparezca cuando un usuario accede a tu
web corporativa de forma que dejen sus datos y te confirmen como contacto en su
agenda.

U Difunde tus camparfias con WhatsApp Business

0  WhatsApp para empresas permitira difundir ergtr@ddiencia social, encuestas sobre

productos o de satisfaccion, sorteos y concursos o cédigos descuento.
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Recomendaciones para campafas a través de WhatsApp

U Definir bien los tiempos, calendarizar las publicaciones y se debe ser empatico con
los usuariosA nadie le gusta recibir spam.

U Celebrar las fechas sefialadas con la comunidad, los dias especiales o festividades
como la navidad o el dia de la madre, son ocasiones perfectas para lanzar una
promocion y comunicarla a través de WhatsApp Business. See paegar una
campafia de codigos descuento o comunicar promociones especiales.

U Ofrecer un servicio completamente personalizado y alcanzar el top of mind de los
usuarios, felicitarles por su cumpleafios y ofrecerles un cédigo de descuento.

U Tener listas de antes, resultara facil detectar cuéles son susceptibles de estar
interesados en promociones de producto. Asi que es indispensable preparar un
mensaje y escoge el listado de clientes al que seré enviado.

0 Exprimir al maximo la comunicacion con los usuaricada mensaje es una
oportunidad para impactar. Aprovechar los mensajes informativos para comunicar

las promociones que se tengan activas, asi como para difundir campafias.

8.3.3 Facebook.

Algoritmo de facebooR018

Desde enero del 2018, todo cambid ecelBaok, tal como lo anunciase Zuckerberg en su
moment o: AVer 8s menos contenido p¥%blico com
medios. Y si ese contenido quiere tener algun tipo de alcance debe fomentar interacciones

significativas entre |l as personaso.

Este cambio en el algoritmo llevo a repensar la manera en la que se crean y comparten

contenidos y en priorizar estos factores en la estrategia digital:

U Sefales o consideraciones sobre el contenido: se refiere a todo en lo que las marcas
se deben cerdr para que su contenido obtenga mayores vistas en las noticias de

Facebook.
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0 Comentarios: en el nuevo algoritmo de Facebook, el poder de generar conversacion
esta bien valorado, se debe enfocar en crear contenido que inspire a los usuarios a

etiquetar atros contactos o amigos e iniciar una conversacion.

Como funciona el algoritmo de facebook

Resulta importante para las marcas incluir preguntdianyados a la accioncrear
contenido relacionado con temas relevantes en los que los ushi@nidsn opiniones.
Mientras mas respuestas y comentarios tenga una publicacion de este tipo, mejor visibilidad

tendra.

0 Reacciones: el nuevo algoritmo favorecerd aquellas publicaciones con reacciones
m8s compl ejas que el A me gempotpardpresi@ar u n
el icono de corazén, esta publicacién estar4d mejor ubicada en el feed de noticias.
Facebook busca priorizar | as emociones

U Predicciones: Facebook emplea el perfil y aquellos comportamientos anteriores de
los usuarios para callar qué tan posible resulta que comenten, interactien o
reaccionen ante una publicacion manteniendo aquellas que considera que no son
relevantes, fuera del alcance del usuario.

U Puntaje: relacionado con el valor que se le asigna al contenido y que dpféntem
relevante sera para el usuario. Mientras mas alta sea la puntuacion, mayores
probabilidades de aparecer en el feed. Al tratarse de un sistema tan personalizado, no
sera el mismo para dos usuarios. Cada quien vera aquello que el algoritmo considere

mas importante segun comportamiento y preferencias.
Factores a tener en cuenta sobre el algoritmo de facebook
U Tipo de historia: ¢ se trata de una foto, un video, un enlace o un video en vivo?

Facebook sefiala que es el video en vivo lo que genera magakessaciones entre

usuarios.
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U Tiempo promedio empleado en el contenido: ¢cuanto tiempo ha pasado el usuario
con este contenido, sea viéndolo o participando?

U Relevancia informativa del post: ¢qué tan significativo resulta el contenido
publicado?

U Integridaddel perfil: mientras mas campos estén completos en la pagina de negocios
de la marca, mejor. Asi, tanto Facebook como seguidores podran tener una idea clara
de la marca, qué ofrece, a quién se dirige, etc.

U Autenticidad: si urtontenido tiene apariencia ggam o sefiales de sensacionalismo,
no se encontrara bien posicionado en el feed. Se da preferencia al contenido auténtico,

gue comunique Yy conecte con su audienci a.
Recomendaciones para que el algoritmo juegawar f
U El algoritmo de Facebook y qué publicaciones obtienen las mejores puntuaciones y

posiciones en los feeds, toca trabajar en crear contenido relevante, que genere

compromiso, reacciones e interacciones.

0 Generar una conversacion delamaneramasnatwad i bl e: evita frase
tu comentariod y busca crear publicacione
participaci-n de tu audiencia. No solo wun

U Incluir preguntas en tus publicaciones es una manera de motivar la particifzcion:
marcas que van por temas controversiales, aunque no basta solo con lanzar las
preguntas, los usuarios valoran mejor a aquellas marcas con una postura sobre un
tema.

0 Humaniza tu marca: una buena opcién para promocionar tu marca en Facebook es
teniendo a cuenta a los colaboradores de tu empresa. Puedes alentarlos a compartir
comentarios sobre tus productos o servicios en esta red social. Se sabe que las
publicaciones que provienen de familiares y amigos (y no de una marca), tienen hasta
16 veces mas deopibilidades de ser leidas.

U Dale importancia al contenido visual y Facebook Live: el contenido visual (foto, gif,

infografia) alcanza un 87% mas de participacion y debe estar presente siempre en tus
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publicaciones. Lo mismo se aplica al video, los videosveom de Facebook
promueven la participacion y son mas proclives a compartirse.

U Dale prioridad a las noticias locales: puede resultar mas sencillo de seguir para marcas
pequefias, cada cierto tiempo, promover algin evento o lanzamiento en una localidad
espeifica. O publicar contenido relacionado a un area geografica en particular.

U Apuesta por las comunidades: los grupos en Facebook son geniales para construir
comunidad alrededor de determinados temas de interés. Se pueden crear grupos
relacionados con eloatenido de la marca brindando informacion relevante para la
audiencia y gue motive la participacion y conversacion entre sus miembros.

U Los grupos de Facebook: estan bien valorados por el nuevo algoritmo de Facebook y
los miembros del grupo reciben noté@ones, via correo electronico, si hay
novedades. Son una oportunidad para crear contenido selectivo y dirigido. el objetivo
debe ser conseguir la mayor participacion posible a partir de una publicacion y eso

no se lograra con contenido generalista

8.3.4 Instagram.

Algoritmo instagram 2019

El nuevo algoritmo de Instagram que determinan el orden en que aparecen las
publicaciones: el interés, la actualidad y el engagement (las imagenes publicadas
recientemente, las que han recibido mas likes y aquelldsaguéamado mas la atencion).

Esta nueva opcion anuncia que no va a penalizar a los usuarios que publican con mucha
frecuencia ni a ocultar el contenido de las personas que incluyen demasiados hashtags. La
red social establece unos resultados danale y visualizaciones basadas en la mezcla de
diferentes variables de interaccidn entre tu cuenta y tus seguidores, a continuacién detallamos

algunasvariables:

U Publicaciones, stories y cuentas en las que tu has mostrado tener en interés.
U Cuentas, publicaones y stories con mayor nimero de interacciones.
U Frecuencia de tus publicaciones en el feed o en stories.

U Tiempo de uso de Instagram al dia.
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U Hashtags: los mas y menos empleados y cuantos sueles emplear en tus publicaciones.

El algoritmo Instagramtoma datos porcentuales de todas las variables detalladas
anteriormente, la importancia en Instagram no es tener un gran namero de seguidores, sino
qgue lo fundamental es que esos seguidores sean de calidad (que interactien y participen en

tus publicaciongs

Coémo funciona el algoritmo instagram en los stories

El algoritmo de Instagram no solo influye en el feed, también determina qué stories

apareceran a unos determinados usuarios al igual que su orden de visibilidad en inicio.

U0 Hashtag empleados easlstories

U Numero de visualizaciones de las stories

U Si las visualizaciones son parciales o totales: las visualizaciones que duran pocos
segundos es O6penalizadabé ya que se catalo

0 Tiempo que tarda un usuario en pasar a otra stories

0 Mensajes generados a raiz de una storie

U Usuarios mencionados en stories

Cdémo funciona el algoritmo instagram en los hashtag

Los hashtag, en Instagram, son un excelente factor que ayuda a conseguir trafico en
nuestras publicaciones. Gracias a ellgsusgle posicionar de mejor manera el contenido en
la red social, cualquier usuario que razone minimamente el funcionamiento del algoritmo
Instagram, sabr& los hashtags son imprescindibles. Las variables que determinan el orden de

las publicaciones desta@mlen base a hashtags concretos son las siguientes:

U Intervalo de horas de la publicaciéon
U Tasa de interaccion y visualizacion
U Hashtags a posicionar: sera necesario tener un nimero de interacciones en un tiempo

determinado, en relacion al nUmero de segeside la cuenta.
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U Estas publicaciones basaran su orden en relacidén a la importancia entre las variables

detalladas.

Recomendaciones para que el algoritmo juegue a favor

U El cambio en el algoritmo de Instagram genera nuestra primera sugerencia: si se
quieres obtener una mayor participacion se debe encontrar el mejor momento para
publicar en Instagram. Ademas, si no se esta seguro de que el nuevo feed muestra las
cuentas que realmente se quieren ver, se puede silenciar aquellas que no interesan.

0 Utilizar la gataforma para realizar concursos que potencien el etiquetado, los likes,
los comentarios y las opciones de guardar y volver a publicar. Con toda esta
interaccion, Instagram interpreta que el contenido es relevante para la comunidad. El
nuevo algoritmo faerece el engagement de las publicaciones durante los primeros
20-30 minutos y penaliza las falsificaciones automatizadas.

U Las imagenes y videos de calidad profesional siguen siendo las protagonistas del
nuevo Instagram. Fotos de personas o de productod&smaon originalidad, en
escenarios unicos y desde angulos diferenciados siguen atrayendo a la plataforma.

0 Utilizar el Instagram Live para transmitir porque es muy facil de activar con un simple
desplazamiento. Con esta funcionalidad se conseguira llamatehcion de tus
seguidores (siempre y cuando tengan las notificaciones activadas). Esta opcion es
ideal para estrategias de marketing porque logra el 100% de la atencién de seguidores
sintonizados.

U Elaborar una estrategia de hashtag estableciendo waa dsaninimos y maximos.

Sin exceder con hashtags y Usalos correctamente porque Instagram permite hasta 30
por publicacion, aunque con 5 es mas que suficiente. Cuando los utilices ponte en el
lugar del usuario que realmente los va a buscar y asi lossptefrair mejor.

U Ser activo en Instagram stories para conseguir gue mas personas usen esta funcion le
aleja de Snapchat, lo ideal es publicar un par de historias al dia en diferentes
momentos Yy, asi, comprobar cual de ellas ha recibido mas visitas. Geahdga
descubierto las horas de publicacion se debera crear Stories con mensajes divertidos

y contenido que fomente la accién de los seguidores.
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CAPITULO Ill: PROPUESTA DE PLAN DE MARKETING DIGITAL

Para desarrollar un plan de marketing digital tefecse requiere hacer uso efectivo de los
recursos de la entidad, conocer sus oportunidades y aplicarlas al entorno digital, para poder
realizar estrategias encaminadas a favorecer el medio donde se desenvuelve la empresa,

facilitar la comunicacion con quiblico e indagar en nuevos mercados.

9 METODOLOGIA

9.1 Metodologia de la formulacion de estrategias.

La metodologia a utilizar muestra de manera ordenada los objetivos propuestos con base
a los resultados obtenido en el vaciado de informacion a ¥fttediactuales de la empresa
Das El Salvador.

A continuacion se detallan los diferentes items en los cuales estard sustentada la

metodologia a utilizar para la formulacién de estrategias:

0 Objetivos: en este apartado se presentan los objetivosleligara el taller, los
cuales fueron desarrollados en el capitulo dos determinados a partir de la
investigacion realizada.

U Estrategia: es una guia a seguir para llevar a cabo cada objetivo.

0 Téactica: pasos a seguir para desarrollar plenamente cada dtplaade

Tomando en cuenta los apartados anteriores se creara un cuadro en el cual se detallara
cada item, con la finalidad de llevar un orden en la formulacién de estrategias para una
propuesta de marketing digital efectiva para la empresa Talldfotiecicletas DAS El
Salvador, tomando como base; objetivos bien definidos, los cuales ayudaran a facilitar la
eleccion de estrategias adecuadas que puedan dar resultados y aplicando tacticas efectivas

para llevar a cabo las estrategias.
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A continuacid se presenta la plantilla a utilizar para la formulacion de estrategias que se

le propone implementar al Taller de Motocicletas:

Tabla 9

Plantilla modelo para la formulacion de estrategias.

OBJETIVO:
ESTRATEGIA:
TACTICAS:

Fuente: elaboracion pol equipo de trabajo.

9.2 Justificacién de la metodologia

Para un excelente desarrollo del plan de marketing digital y en busca del cumplimiento de
objetivos de la empresa, se implementaran las estrategias y tacticas necesarias para alcanzar

los objetivogplanteados.

Para la elaboracion y desarrollo de la metodologia se han determinado factores claves,
dentro de los cuales se pueden mencionar: los objetivos digitales de la empresa, los cuales
ayudaran a conocer el camino a seguir y lo que se qagrna ken el corto o mediano plazo;
las estrategias, son el medio por el cual se pretende cumplir con el objetivo establecido en el
capitulo 1l, tomando en cuenta todos los recursos y la capacidad de la entidad; las tacticas,
como parte fundamental paraviée a cabo las estrategias entre los cuales se estableceran

diferentes lineamientos para poder satisfacer sus necesidades.

Estableciendo estrategias enfocadas en informar al cliente de los servicios de la marca a
través de un disefio visual de la pegiveb, creacion de perfil de Whatsapp, asi mismo se
buscara la reactivacion de medios sociales como; Facebook e Instagram, se busca mantener
una linea grafica que represente la identidad de la empresa creando un vinculo emocional

gue motive el deseo deswario de vivir la experiencia que ofrece el Taller.

Es importante resaltar y comunicar en redes sociales los diferentes servicios que el taller

ofrece, y lograr que las personas valoren mas el momento de elegir un lugar donde quieren
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realizar mantemiento su motocicleta partiendo de la informacion brindada por parte de la
empresa y mostrar los detalles que hacen Unica la experiencia de los servicios que la misma

brinda.

Las tacticas se estableceran atendiendo a la capacidad de la empresa BEmo
necesidades del cliente, para poder obtener un-besigficio que sea rentable tanto para la
empresa como para el cliente, como lo puede ser una dinamica dé ganar para ambas

partes.

Se debe de hacer uso de diferentes herramientasekgiomo una cuenta empresarial de
Whatsapp que facilite la atencién al cliente, creando una comunicacion directa con el usuario
y responder inquietudes del taller, cotizar precios de los; servicios, repuestos, motos,
accesorios o reservacion de cita paantenimientos, con el Unico propdsito de atender de
una manera eficiente y personalizada, transformando en una fortaleza el uso de este medio

social para la construccion de una base de datos mediante el uso de esta herramienta digital.

Hacer uso detras herramientas digitales y disefiar sorteos, rifas, juegos o creacion de
contenido de interés para la comunidad con el propésito de incrementar las interacciones con
la marca, aumentar su notoriedad, fidelizar clientes, generar trafico en los medites so
(Facebook, Instagram, Sitio Web o Whatsapp), ademas una excelente manera de obtener
comentarios de usuarios reales que resultan valiosas para otros que toman en cuenta la

opiniones de otras personas para motivarse o visitar el taller y adqusersicsos.

En el social media, una imagen genera muchas mas interacciones que cualquier otro tipo
de contenido, las imagenes transmiten emociones de inmediato y son el aliado perfecto para
crear deseos y estimular el impulso de las personas a gabezmas de la empresa. En los
videos se transmiten experiencias, sensaciones y emociones y se consigue vender esa
experiencia antes de tener al usuario en destino. El video se convierte en un agente decisivo
a la hora de captar al usuario, con cada végegonsigue establecer una comunicacion mas
cercana, y lograr una impresiéon mas duradera en la mente del consumidor que cualquier otro

contenido digital.



110

En la actualidad, la importancia de utilizacion del marketing digital para las empresas ha
tenido un auge increible, debido a las grandes oportunidades que les brinda realizar campafias
publicitarias a bajos costos y faciles de implementar, llegando a comunidades numerosas,
generando interacciones de todo tipo ante una foto, video, meme, opiniéo, E@yo etc.

Por lo que un plan de marketing digital basados en herramientas del social media, son la llave
a una puerta de oportunidades para pueda ofertar o dar a conocer sus productos y/o servicios

gue brindan al publico en general ya sean estagtetiexistente o potenciales.

10 FORMULACION DE ESTRATEGIAS

10.1 Estrategias

AConjunto de acciones que tienen el obj eti

vent aja c¢ompe(Gadanoy2819)s ost eni bl eo

En este partado se incluyeactividades basicas, de corto y largo plapee tienen que
ver con el analisis de la situacién inicial (investigacién de campo) del taller DAS El Salvador,
asi como con la evaluacién y seleccién de las herramientas orientadasfahbiggramiento
de las estrategias a utilizar dentro del plan de marketing digital, con el fin de darle

cumplimientos a los objetivos previamente establecidos.

10.2 Téacticas de implementacion

ASon todas aquell as acci one®ndgquelaestateghe ben t
sea efectiva dent (Diigedte019p | an de mar ketingo

Este punto se abordara las diferentes acciones que se utilizaran para alcanzar objetivos
gue han sido planteados, tales como captavos clientes, lograr mayor posicionamiento en
el mercado, asi mismo determinar los canales digitales apropiados para publicitar la marca

de la empresa.



111

10.2.1 Estrategias de sitio web objetivo 1

Tabla 10

Estrategias y tacticas para sitio web.

Objetivo 1:lograr posicionamiento de marca de una manera oportuna e interactiva mediante el mc
un sitio web para influir en la decision de los motociclistas para adquirir los productos y servicios d
de motocicletas Das El Salvador
Estrategia 1: disefiarna pagina web para establecer comunicacién, transmitir informacion relevi
mantener contacto con los clientes que posea una estructura clara y estimule al cliente a adquirir los
y servicios de Taller de motocicletas DAS EIl Salvador.
Las t&ticas a utilizar

0  Seleccidn de sitio web para la creacion de la tienda en linea.

U Disefio visual de la tienda en linea.

U Adquisicion del dominio web para la tienda en linea.

U Dar a conocer la tienda en linea mediante las redes sociales.
Estrategia 2: disefimmna campafia mediante la utilizacion de la herramienta Google Ads con la finali
generar mas tréfico a la tienda en linea de la empresa.
Las tacticas a utilizar

U Creacion de campafia mediante el uso de Google Ads.

U Determinacion del segmento objetivo.

i Determinacién de un presupuesto.

U Puesta en marcha la campafia de Google Ads.

Fuente: elaboracién por el equipo de trabajo.

a) Sitio web
Se reactivara nombre de usuario, clave asi como dominio de la pagina web, para lo cual

utilizaremos IdaPrheesrsroami ent a AWor

DAS EL SALVADOR

Llos mejores productos a precios increibles!

iCompre en linea obteniendo un 20% de descuento!

Figura 2. Pagina de inicio del sitio web.
Fuente: captura tomada del sitio web oficial de DAS El Salvador.
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Utilizando una plantilla moderna que se distribuira en pestafias de: Inicio, Tienda Carrito,
Finalizar compra, Contactos y Buscaor edio de la plataforma de desarrollo Web WordPress,
pero es importante mencionar que la pagina web funcionara en un 100% hasta enero de 2020, ya
que desde septiembre a diciembre 2019 se creara en la pagina web la campafa de expectacion de

servicio SOCICDAS y solo mantendra activas las pestafias de: Inicio y Contactanos.

<« > C @ https:;//dasmotos.com/tienda r e

js ) TECHNOLOGIES

SERVICIO pE
GRUA24/7

TODA MANO
DE OBRA INCLUIDA

DESCUENTOS
ESPECIALES Y MAs...

ACCESO
APP DAS TECH

Figura 2. Pagina de inicio de sitio web.
Fuente: captura tomada del sitio web oficial de DAS El Salvador.

& C @ https;//dasmotos.com/tienda/index.php/contactanos/ * 8

TECHNOLOGIES

Habla con nosotros

6O @ e 0°

Figura B. Pagina de pestafia contactos de sitio web.
Fuente: captura tomadiel sitio web oficial de DAS El Salvador.
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< [s] @ https//dasmotos.com/tienda/index.php/contactanos s (=]

Nombre del producto *

Marca de tu moto

Modely afio de tu moto

NUmero de contacto

Figura 2. Pagina de pestafia contactos de sitio web.
Fuente: captura tomada del sitio web oficial de DAS EI| Salvador.

Para poder comprar y configurar un dominio o el nombre de la pagina web de la empresa

utilizaremos | a herramienta AWordpresso.

Obtén un dominio para tu sitio web

dasmotos.com

dasmotos.com se encuentra disponible!

Figura 5. Seleccion de dominio.
Fuente: Captura tomada de sitio web WordPress.
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Comprar el plan eCommerce para DAS El
Salvador

Plan eCommernce Anual USS16.96 x 12 meses)  LUSE184.00
|Douesar codio promocional

Total LSS 94,00
L ! 8 Realizar Compra

Figura B. Pago de dominio a utilizar para la pagina web.
Fuente: Captura tomada de sitio web Wordpress.

El primer lunes d cada mes en el afio 2019 se publicara contenido en Facebook, instagram
y whatsapp, invitando a los seguidores a visitar el sitio web de la empresa.

Pk
pASMO

Figura Z7. Publicacion organica para sitio web.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

b) Estrategia Gogle Ads

AEs wuna soluci-n de publicidad en | 2nea Qque
productos y serviciosenlablusqueldgy o o gl e y ot r o(&oogle Ads, 2089) en | a
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Google Adwords permite realr acciones que encaminen a su potencial cliente a

familiarizarse con la empresa e influya en su decision de compra. La clave esta, en la eleccion

acertada de las palabras claves que utiliza el publico al que se quiere apuntar, el equipo de

trabajo recomgnda a DAS El Salvador la implementacion de acciones SEM que convierta a

las personas que visiten el sitio web en clientes del taller.

Se utilizara Google Adwords para incrementar visitas a la pagina web, se realizara la

compafa durante todo el afi@1® (365 dias calendarios) con la inversion de $5 diarios.

4 GoogleAds Nuevacampafia 0

.Donde estan tus clientes?

Encuentra clientes en las zonas en las que prestas servicio

&

<)

ﬁj Definir zonas especificas

¢Donde quieres que se muestre tu anuncio?

San Salvador

+ Afiadir ubicacion (ciu

o
Antigua
Guatemala
Escuintla
o
&

Monterrico
o

idad, estado o pais

.

n Comayagua
. N/Nd[é_‘”_ﬁ) feara) ayagu
v \-\._J"\

La Esperan
o

&) Jutioapa r}m —\‘\ 28 @Lﬁ'aa@_ﬂ
AT ) Teg

/
~Santa Ana
A [+]

9 e 2

, () San Salvador 1 Sans Rosa I
; 0@ de Lima
Sonsonate Santa Teela ey

San Miguel L, —

USLILUtiiH (-ﬂ Gj La Urign

Figura 8. Creacién de campafia en Google Ads.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo

Tamaiio de la audiencia
potencial

es 2.503.650
-

Se debera determinar el segmento al cual estara dirigida la campafia de Google Ads, es

importante merionar que estara direccionada para todo el departamento de San Salvador,

debido a que ahi estan las sucursales de DAS asi como la competencia directa, de igual

manera debe determinar el presupuesto.
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4 Google Ads | Nueva campaiia

Meta de la campaiia Tu anuncio
ERiealiar i sccion el oD Das El Salvador | Taller de motocicletas | Tienda
en linea

www.dasmotos.com~

Taller especializado en reparacion de motos de todo tipo de
Ubicaciones marca. Tienda en linea en donde encontraras repuestos y...

Muestra anuncios a los usuarios interesados en tus productos o servicios, en
San Salvador.

o y, . s Comayagua
Antigua el (2 <
Guatemala 2] >

&7 Tegucigalpa
L]

Safita An M |
SoAta Sl
s TN o Dar
Sy % Salvador:) {* /=2 =3 EDITAR

o /5 @)
San Miguel D3}
2} §

Producto o servicio

Datos de mapas ©2019 INEGI ~ Términos de uso

Tu categoria empresarial

ETAR Taller de Motocicletas

Tus productos o servicios

DAS EN LINEA, DAS MOTOS, REPARACION MOTOS, SOCIO DAS, TALLER
Presupuesto MOTOS, DAS EL SALVADOR

5,00 USS al dia de media®
1 52,00 USS al mes como maximo

Figura B. Presupuesto para campafia en Google Ads.
Fuerte: Elaborado por equipo de trabajo.

La puesta en marcha de la campafa de Google Ads se vera reflejada de la siguiente
manera, los 365 dias del afio.

Das El Salvador | Taller de motocicletas |
Tienda en linea

http://www.dasmotos.com

Taller especializado en reparacion de motos de todo tipo de
marca. Tienda en linea en donde encontraras repuestos y
accesorios acorde a tu necesidad.

Figura 30. Ejemplo de anuncio de campafia en Google Ads.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

10.2.2 Estrategias de post organicos en Facebook e Instagram objetivo 2

ifiSon esfuerzos que | as empresas realizan me

cual nNo se necesita real i z(BanhMarkgl®Hn t i po de
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Tabla 11

Estrategias para Facebook e Instagram.

Objetivo 2: gnerar mayor alcance de las redes sociales de taller DAS El Salvador, incrementando e
de seguidores que prefieran la marca, mediante la reactivacion y creacion deloaigenterés.
Estrategia 1: realizar publicaciones informativas y promocionales a través de medios organicos en |
e Instagram para aumentar el alcance de la marca.
Las tacticas a utilizar

U  Marketing estacional, la cual se refiere a fechas impsagurante el afio.

U Publicaciones orgéanicas

U Promociones y descuentos en fechas especiales de cada mes.
Estrategia 2: ejecutar campafias informativas y promocionales a través de medios pagados en F
Instagram para mejorar el posicionamiento dedacia
Las tacticas a utilizar

U Marketing estacional, la cual se refiere a fechas importantes durante el afio.

i Campafas pagadas.

i Promociones y descuentos en fechas especificas durante todo el afio.
Estrategia 3utilizacién de cuenta en Whatsapp Businessat@ropdsito de facilitar la comunicacién ct
los clientes.
Técticas a utilizar:

i Creacion, montaje y disefio del perfil en Whatsapp Business.

i Creacion de base de datos de numeros de teléfono para agregar a Whatsapp.

U Informar al pablico en general sobrepelrfil de Whatsapp en los diferentes medios digitales

los que cuenta la empresa.

Fuente: elaboracion por el equipo de trabajo.

a) Calendario de actividades organicas

Es un documento a través del cual planificamos los contenidos qué debemuz jpubli
medios digitales. Los calendarios editoriales se utilizan tanto para contenidos de redes
sociales como para contenidos de blogs y son el método perfecto para convertir ideas en

contenidos y contenidos en conversiones.

Calendario de actividades

Enero 2020:
Publicacion: lanzamiento socio DAS

Publicacion: justo a tiempo a clases

Para iniciar el afio se realizaran publicaciones de lanzamiento de nuevo servicio que
brindara el Tall er de motocicletas DAS EI

promaion esta disefiada en brindar un trato preferencial a los clientes existentes, asi también
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para atraer nuevo clientes, el SOCIO DAS brindara asistencia vial, descuentos en accesorios,
mano de obra gratis en taller & descuentos en repuestos, todo lorguedbvalor de $9.99

mensual en concepto de membresia.

Todos los Repuestos

S con

Figura 31. Publicacién organica, mes de enero 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

Se creara la campafia de regreso a clases, la cual se desarrollara desde la segunda semana
del mesde enero 2020 el objetivo seré para estudiantes universitarios en la cual se otorgara

descuentos Unicamente mostrando el carnet de la universidad.

Figura 32. Promocion orgénica, mes de enero 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.
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Febrero 2020:

Publicacion: mas amor y mas seguridad.

En conmemoracion por el mes del amor y la amistad se brindardn descuentos especiales
tanto en accesorios, repuestos y servicios de taller, la promocion se desarrollara desde el 1 de

febrero hasta el 28 de feboer

lCU.

Y MAS SEGURID.

Figura 33. Publicacién organica, mes de febrero 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

Marzo 2020:

Publicaciénsabado para ellas

En conmemoracion del mes de la mujer, el cual se celebra en mes de marzo se
desarrollara la campafa sélo para ellas, el propdsito de dicha campafa es brindar los
todos los sdbados del mes de marzo descuentos del 25% en mantenimientos a todas las

chicas biker qué visiten el taller.
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para ELLAS

25%

de descuento
Mantenimiento

©)

Figura 34. Promocién organica, mes de marzo 2020.
Fuente: Elaborado pequipo de trabajo.

Abril 2020
Publicacionpronto tendréas el control
Publicacién:compra 2 de 3

El propdsito de la campafia es promocionar la aplicacion mévil de la empresa, en la cual
se podra evaluar, verificar, recomendar y obtener descuentodadercade los productos y

servicios de taller, la aplicacion mévil sera lanzada al publico en el mes de mayo 2020.

Figura 35. Publicacidn organica, mes de abril 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.
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Tomando en cuentaque enelmesdeabal desarroll ar8 | a semana
semanao se realizara | a promoci-n COMPRA 2
manera: las vacaciones no pueden resultar como planeapgsvita problemas y compra
tus 2 de 3!!! Llevas tu mantenimienmayor con la eleccion de tres de servicios cancelando

Unicamente dos de los servicios seleccionados.

Figura 36. Promocion organica, mes de abril 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

Mayo 2020

Publicaciénpromociones a toda madre.

En conmemoracién del mes de las madres se estara brindando descuentos del 30% en
todos los productos a todas las madres biker que visiten el taller o la tienda, dicha promocién

tendra vigencia desde el 1 hasta el 31 de mayo.
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a loda

., | MADRE
30%

Figura 37. Promocion orgamicmes de mayo 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

\ PROMOCIONES

Junio 2020

Publicaciénpromo papa

El mes del padre a desarrollarse todos los afios en junio 2020 se creara la promocion en la
cual se le brindara una Jacket, un slider y un par guanted poecio de $124.99 (precio
original es de ($164.99), adicional a eso cada papa que visite el taller o la tienda recibira un
30% de descuento en el servicio o producto de su eleccién, la promocion durara desde el 1
hasta el 30 de junio.

#ESPORVOSVIEJO

$124.99

. ily: =

Figura 38. Prmocion organica, mes de junio 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.



123

Julio 2020
Publicacion: sabados de taller
En el mes de julio se creara la promocion SABADOS DE TALLER EN la cual todos los

sdbados del mes de julio recibiran el 35% decwsso en servicios de taller todas las

personas que lleguen a realizar su mantenimiento a DAS El Salvador.

SABADO

DE TALLER

HASTA UN 35% DE DESCUENTO

HANTENIMIENTOS/REPARACIONES Y MAS

8#DASMOTOS | f

Figura 39. Promocion organica, mes de julio 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

Agosto 2020

Publicacién: circuito dragon

En el mes de agosto se desarrollara el evento CIRCUITO DRAGON el cual esté
conformado por una rodada en la ciudad de Tamanique, en la cual habran rifas, sorteos,
descuentos para las personas gue asistan, el costo de la entrada al publico en general sera de
$5.00 pero para los SOCIOS DAS la entrada es totalmente gratis, el evento se desarrollara el
primer domingo del mes.
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MUY
PRONTO

oo
DRALON.

-esperalo

Figura 40. Promocion organica, mes de agosto 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

Septiembre 2020

Publicacion: independizat®n activacion UMA

En conmemoracion del mes de independencia se realizara una activaciéon de marca con
empresas aliadas a taller DAS El Salvador, evento en el cual se estara regalando cambios de
aceite, promociones en compra motocicletas, descuemtascesorios y repuestos para

todos los asistentes, el evento se desarrollara el segundo sabado del mes.

on

Figura 41. Promocion organica, mes de septiembre 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo
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Octubre 2020
Publicacion: precios que no dan miedo.

En el mes de octubre se realizaran la promocién de PRECIOS QUE NO DAN MIEDO
la cual consiste en brindar descuentos desde el 10% en todos los cascos certificados qué
tiene a la venta la tienda del taller DAS El Salvador, la promocién tendra vigesde el

1 hasta el 31 de octubre.

Figura 42. Promocion organica, mes de octubre 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

Noviembre 2020

Publicacion: festival de servicios DAS FRIDAY.

En el mes de noviembre se desarrollara el evento daadmi FESTIVAL DE
SERVICIOS BLACK FRIDAY en el cual se contard con grandiosas promociones,
dinAmicas, se sortearan cambios de aceite con UMA, tentativamente el evento se desarrollara

en el mirador municipal de San Salvador la fecha a realizarse ser2@Idtianoviembre.
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FRIDAY

4

WWW.DASMOTOS COM

Figura 43. Promocion organica, mes de noviembre 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

Diciembre 2020:

Publicacion: regala seguridad

En diciembre para las festividades navidefias la promocién REGALA SEGURIDAD la
cual consste en brindar a todos los clientes descuentos de Hasta el 35% en cascos certificados
la promocion tendrd vigencia desde el 1 hasta el 31 de diciembre.

; \
Sk )

i,

7

T N

WWW.DASMOTOS.COM

=GN

Figura 44. Promocion organica, mes de diciembre 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.
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b) Resunen de calendario de actividades.

El resumen presentas las actividades que mes a mes se estaran realizando de forma
organica por medio de las redes sociales de Facebook asi como por Instagram, el formato
comprende seis rubros los cuales se mencionantauacion: mes, dia, tema de la actividad,

objetivo de la publicacién, la red social y el contenido que comprendera la actividad.

Tabla 12

Resumen de calendario de actividades.

Todo el mes Lanzamiento Socio DAS Tréafico a web & Venta
Semana dos Justo Tiempo a Clases Venta
Todo el mes Mas Amor & Mas Seguridad Venta

Todos los sabados del

Sabado para ellas

Engagement & Venta

mes

Todo el mes Pronto tendras el control Engagement
Todo el mes Compra 2 de 3 Venta
Todo el mes Promociones a toda madre Trafico a web
Todo el mes Promo papa Venta

Todos los sabados del
mes

Sébados de taller

Engagement & Venta

Primer domingo del mes

Circuito dragon

Engagement &
Entretenimiento

Segundo sabado del mes

Independizate activacion UMA

Entretenimiento & Venta

Todo el mes

Precios que no dan miedo

Engagement

Semana tres, 20/11/20

Festival de servicios DAS
Friday

Engagement & Venta

Todo el mes

Regala seguridad

Engagement & Venta

Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

Un punto importante corresponde a los rubros de red social y tipo de contenido debido a
que se necesita de nomenclaturas porque solo muestra la letra inicial, a continuacién se

muestran mas a detalle.

F: correponde a Facebook

I: Corresponde a Instagram
E: corresponde a Enlaces

T: corresponde a Textos

IM: corresponde a Imagenes
V: corresponde a Videos

[ ent i et et i et e
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10.2.3 Estrategias de campafas pagadas en Facebook e Instagram objetivo 2

AConsi ste en mo s pormarcasa s usualios de dgieangnadd ed
social, dichos anuncios siguen un modelo de coste por clic, esto significa que el anunciante
sol o paga si un usudBoada 20l ce clic en el anun

a) Calendario de campafasgaaas

Enero 2020:

Publicacion: conociendo el socio DAS

Para iniciar el afio con el pie derecho te damos a conocer los cuatro beneficios que tienes

al contratar el servicio SOCIO DAS, puedes consultar a por tu red social favorita.

PRIORIDAD EN

EL SERVICIO S
5

MANO DE 0BRA
BRATIS "7

0"
DESCUENTOS,

Y REPUESTOS
GRUA Al
~

) £16)

Figura 45. Promgon pagada, mes de enero 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

Febrero 2020
Publicacion: semana de taller.

En este mes del amor consiente a tu chica o chico biker aprovechando el 20% de descuento

en servicio de Talle, promocién valida temeente del 10 al 15 de febrero no te lo pierdas.
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oL

TECHNOLOGIES

TALLER

DESCUENTO‘

20%

Figura 46. Promocion pagada, mes de febrero 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

Marzo 2020

Publicacidondescuentos de aniversario.

En nuestro mes de aniversario DAS EL SALVADOR te quanesentir no te puedes
perder los super descuentos de aniversario que ha preparado para ti puedes consultar por
cualquiera de tu red social favorita o visitanos en cualquiera de nuestras dos sucursales das

Venezuela y DAS llopango.

=T
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—
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Figura 47. Promocionggada, mes de marzo 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.
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Abril 2020

Publicacion: vacaciones certificadas.

iLlega la promocién que todo chico o chica biker estaba esperando, no te puedes ir a la
playita sin aprovechar los descuentos de teagad Tendremos el 25% de descuento en
cascos LS2, 20% de descuento en llantas y el 10% de descuento en baterias promocion valida

para el 4 de abril.

#DASMoTOS

Figura 48. Promocién pagada, mes de abril 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo

Mayo 2020:

Publicacion: hecha por salvadorefios para salvadorefios.

iEn este mes de mayo el mes de las madrecitas traemos para ti nuestra App, en la cual
podras consultar sobre descuentos en accesorios, motocicletas, servicios de taller y muchos

productos mas Deéngala ya! Disponible en Google Play.
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HECHO POR SALVADORENOS
PARA SALVADORENOS

DESCARGA LA APP n @

Figura 49. Publicaciéon pagada, mes de mayo 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

Junio 2020:

Publicacion: dia de proteccion DAS

Porque sabemos que lo mas importante para ti es la motocicleta, drparadi y la
promocion de slider ten, no te quedes sin aprovechar esta promocion consulta por tu modelo

en tu medio digital favorito.

/‘%\\

Dia de
Proteccmn

SLIDER TEN $29.99

Instalacién Evita
incluida Rayones

models Ge Moto

Figura 50. Promocién pagada, mes de junio 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.
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Julio 2020

Publicacion: camgfa de salud visual.
DAS junto OPTAMOVIL te invitan a la camparfia de salud visual, con la oportunidad de

hacerse examenes de la vista gratis, te esperamos sabado 25 de Julio 2020.

~

CANPARA OF SALUD VISUAL BAS

Figura 51. Promocién pagada, mes de julio 2020.
Fuente: Elaborado pequipo de trabajo.

Agosto 2020:

Publicacién: DAS te consiente.
Porque DAS siempre piensa en ti, por la compra de tu motocicleta en nuestra tienda, te

regalamos un mes de membresias gratis de SOCIO DAS

Compras

tu Moto

-con Nosotros

Te vas con

1 MES

GRATIS Socio DAS

Figura 52. Promocion pagada, mes de agost6.202
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.
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Noviembre 2020:

Publicacion: DAS weekend.

Se acercan los precios de locura del 16 al 21 de noviembre vamos a reventar los precios

en accesorios repuestos y servicios de taller.

BLAC \(\NEE\(EE“ o

pEL16 A
\':No V\E“B

TECHNOLOGIES

;"‘ ﬁ‘i\

\lﬁcﬁ

Figura 53. Promocion pagadaes de noviembre 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

Noviembre 2020:

Publicacién: cyber monday DAS.

Este proximo lunes 30 de noviembre los precios mas bajos y adquiere precios especiales

en nuestra tienda en linea www.dasmotos.com, los fguedes perder

cvber
MONDAY

E LOTU

WWW.ODASMOTOS.COM

OIC

Figura 54. Promocion pagada, mes de noviembre 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.
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b) Resumen de campafas pagadas

El resumen presentas las actividades que mes a mes se estaran realizando de forma pagada
por medio de lasedes sociales de facebook asi como por instagram, el formato comprende
seis rubros los cuales se mencionan a continuacion: mes, dia, tema de la actividad, objetivo

de la publicacién, la red social y el contenido que comprenderd la actividad.

Tabla 13

Resuimen de campafias pagadas.

Todo el mes

Conociendo Socio DAS

Tréafico a web & Venta

Del 10 al 15 de febrero

Semana de taller

Venta

Engagement, Tréafico a web,

Todo el mes Descuentos de aniversario
Venta
4 de Abril Dia de rebajas Engagement, Venta.
N Tréafico a web &
Todo el mes Hecha por salvadorefios

Engagement

Todos los miércoles del
mes

Dia de proteccion DAS

Trafico a web & Venta

25 de Julio 2020

Campafia de salud visual
DAS

Engagement & Tréfico a
redes

Engagement, Trafico a la

Todo el mes DAS te consiente
web & Venta
Del 16 al 21 de noviembre DAS Weekend Engagement, Venta.
Lunes 30 de noviembre Ciber Monday DAS Trafico a la web & Venta

Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

Un punto importante corresponde a los rubros de red sampa gle contenido debido a
gue se necesita de nomenclaturas porque solo muestra la letra inicial, a continuacién se

muestran mas a detalle.

U F: corresponde a Facebook
U I: Corresponde a Instagram
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E: corresponde a Enlaces
T: corresponde a Textos
IM: correspamde a Imagenes
V: corresponde a Videos

[t i e i

10.2.4 Estrategias para Whatsapp Business objetivo 2

Es una aplicacion que permite a los pequefios y medianos negocios conectar de forma

instantanea con sus clien{@g/uste, 2019)

Whatsapp se estd empleando e implementando en las estrategias del marketing digital de
empresas y marcas, por lo cual se le ha recomendado a la empresa DAS EI| Salvador, incluirlo

dentro de sus herramientas para captar mas mercado y buscar mayor posidionamien

Con el propésito de incrementar la comunicacion entre la empresa, clientes actuales y
clientes potenciales, se creara la cuenta de Whatsapp Business, ademas se realizara el disefio

correspondiente ya que se tratara de un perfil empresarial.

WhatsApp Business

~ Se instald la aplicacién.

LISTO ABRIR

Figura 55. Instalacion de la app whatsapp business.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.
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Informacion de tu empresa

TALLER DAS EL SALVADOR

Automotriz -

Taller de reparacion de
motocicletas.

. x
Accesorios.
Venta de repuestos.

Boulevard Venezuela 41 >
Avenida Sur, San Salvador.

SIG.

Figura 56. Informacién del perfil de Whatsapp Business.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

Taller Das El Salvador

Cuenta de empresa

Taller de reparacién de
motocicletas.
Accesorios.

Venta de repuestos.

41 Avenida Sur, Bulevar
Venezuela, San Salvador, El
Salvador i

COMUNIDAD
COLONIA LA ASUNCION =
EL ROSAL 2
a )
COLONIA URBANIZACION
BUENOS AIR VENEZUELA

ONIA COLONIA 10 DE
AATEO SEPTIEMBRE

PALACIOS -0

= coL I1vu co

Automotriz

Domingo Cerrado

daselsalvador@gmail.com

https:/www.dasmotos.com

Figura 57. Generales del perfil de Whatsapp Business.
Fuente: Eaborado por equipo de trabajo.
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La etapa para la creacion de base de datos que contenga los numeros de teléfonos para
agregarlos a Whatsapp, se realizara mediante la ficha de ingreso que se le llena a cliente
cuando llega a la empresa a solicitar quadr un producto o servicio, la ficha se muestra

en la siguiente imagen.

Tablal4

Ficha de ingreso a taller.

HOJA DE RECEPCION Y TRABAJO DE TALLER

MANTENIMIENTO ¥ REFARACION DE MOTOCICLETAS
TEL.: 22957653 Orden No.

ILOPANGO / 2017 RECIBIDA POR

PROFIETARIO: TEL. FCF
DUl NIT: NRC: CCF

MARCA MODELO) COLOR ANO No. MOTOR: PLACAS
No. CHASIS:

DESCRIFCION X | OBSERVACION
TAPOMN DE GAS
ESPEIOLH
ESFEIDRH
PARRILLA
FUMCIONES TABLERO
ESTADO ASIENTO
BATERIA
COBERTORES
PITO
LUCES
LLANTAS DELANTERA Y TRASE
WIA DELANTERA LH
WIA DELANTERA RH
VIATRASERALH
VIATRASERA RH
HERRAMIENTAS
PLACAS CODIGO DE IDENTIFICACION:
stop trasero 0: GOLPES | QUEBRADO|X: RAYADD F: FALTANTE
loderas delanteras y traser; ——, MARCADOR DEKILOMETRAIE

L B RAE T d > SULLCEN I . .
TBUBURAE HH ; Ve A 11T

[ AVERD T
FARDL HORA ENTRADA
ALSRMA HORA DE PALSA
TARIETA B CIRCUTACBN RETNICIO

y_____ N
BTROE HORA DE SALIDA A 4
OBSERVACIONES:

DESCRIPCION PRECIO DESCRIPCION PRECIO

Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.
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Todos los meses se realizaran publicaciones en Facebook e Instagram, asi mismo historias
en dchas redes, con el fin de informar sobre la cuenta de Whatsapp para que los seguidores
agreguen al taller a sus contactos.

NSULTAS

7862-8928 |

PRODUCTOS
@ COTIZACIONES
INFORMACION DE TALLER

Figura 58. Publicacién orgéanica, para whatsapp afio 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo

10.2.5 Estrategias de publicacionegjénicas objetivo 3

A continuacién se muestran las diferentes estrategias asi como las tacticas que su
utilizaran para el tercer objetivo, el cual esta fundamentado en tres pilares: generar vinculos

emocionales atencidn personalizada y fidelizac#&uldntes.
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Tabla 15
Estrategias para objetivo 3.

Objetivo 3: establecer vinculos emocionales, de fidelizacion y posicionamiento ¢
usuarios en redes sociales.
Estrategia 1:igertir y entretener a la comunidad mediante el disefio de concurtesss
dindmicas, promociones en redes sociales de Whatsapp, Facebook e Instagram.
T4cticas a utilizar

U Realizacion de sorteos

U Realizacion de concursos

U Realizacion de rifas

U Realizacion de dinamicas

U Utilizacion de contenido para memes
Estrategia 2tograrfidelizacién hacia la marca, brindar atencién personalizada a cli
0 seguidores en entornos digitales de Whatsapp, Facebook e Instagram.
Técticas a utilizar

U Atencién de consultas mediante los medios sociales de la empresa.

i Campafa de para cotizacienen todos los medios sociales.
Estrategia 3tograr posicionamiento de marca brindado servicio a domicilio a los cli
del taller mediante la promocion del servicio en el Sitio web, Whatsapp, Facel
Instagram.
Téctica a utilizar

U Realizacidon de laamparfia de servicio a domicilio.

U Aplicacién de marketing experiencial mediante el servicio de domicilio.

Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

U Al realizar un juego, concurso, sorteo o dinamicas en redes sociales sirve para atraer
seguidores puedersdesde algo tan sencillo hasta algo mas grande, lo importante es
qgue el seguidor se sienta tomado en cuenta para la empresa generando as vinculos
emocionales, lo cual se busca con la implementacién de la estrategia uno del tercer
objetivo.

U Esimportantemencionarque los clienteso seguidores/a no quierenesperarpara
obtenermasinformaciénpersonalizad&@uandorequierende productoso servicios,
por lo cual DAS considerda atencioncomoestrategiale socialmediaparagenerar
unabuenamageny reputadn fuerte,quebeneficiesudesarrollocomercial.

0 Con la tercer estrategia de busca generar un valor agregado para el cliente con el cual

se quiere fidelizar, el servicio a domicilio es una de las mejores opciones para DAS.
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Cada trimestre de 2020.

Publicacién: rifas, sorteos y concursos.

Agréganos a nuestro Whatsapp, envianos un saludo mencionado porque prefieres a DAS
El Salvador, se premiara con un certificado en super selectos a los contactos ndb@ero 25

75100125 que nos agreguen y envienanlsudo al n¥mer o de What sapr

GANATE 1 DE LOS 5 CERTIFICADOS DE REGALO

CANJEABLES EN SUPER SELECTOS

Figura 59. Promocion Organica, rifa para whatsapp afio 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

iGanate una sesion fotografica para vos y tu moto! Lo Unico dpes dhecer es: entrar a

nuestromstagram y seguigs. Comenta esta publicacion el screenshot y estaras participando.

DAS TE REGALA

SESION

DE FOTOS

BIKER

Figura 60. Promocion Organica, rifa para instagram afio 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.
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Todos los meses de 2020.

Publicacioén: cotiza.

Se realizara la compafia de C@Alen todos los medios sociales de la empresa, la
finalidad de la campafa es brindar atencion personalizada a todas las personas naturales o
juridicas que deseen informacion de los servicios que brinda DAS, campafa que se

desarrollara todos los meses.

/'Qtlza

el répuest de tu moto

Figura 61. Publicacion organica, cotiza para facebook 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

Todos los meses de 2020.

Publicacion: servicio a domicilio.

Se realizara la compafia de ENTREGA A DOMICILIO en todos los medios sociales de la

empresala finalidad de la tactica es generar mayor trafico de visitas al sitio web del DAS,
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asi mismo fidelizar al cliente cumpliendo con la promesa de entrega de los pedidos que se

realicen, la campafia se desarrollara durante todo el afio.

Figura 62Promocon Organica, domicilio para sitio web 2020.
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo.

10.3 KPI'S

La palabra KPI proviene de key performance indicators. Esto se traduce, ni mas ni menos,
como los indicadores claves de desempefio. Es decir, aquellas gaffiadtieres, unidades
de medi da, gue consider amos Aestrat ®gi caso

directamente en el core busin€skgnuel, 2019)

A continuacién se muestran los indicadores de desempefio que seasthrando en el

plan de marketing digital para el taller de motociclistas DAS EIl Salvador.

10.3.1 Campafias de pago

Es representada por todos los esfuerzos de marketing en linea que se vierten en el

presupuesto.
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Tabla 16

Métricas de evaluacion campanagadas.

OBJETIVO 1: | ograr posicionamiento de marca de una manera oportuna e interactiva mediante |
montaje de un sitio web para influir en la decisién de los motociclistas para adquirir los productos
servicios de Taller de motocicletas Das El Salvador.

MEDIO SOCIAL ESTRATEGIA METRICA

Disefiar una campafa | CTR e impresiones
mediante la utilizacién de Il Alcance & visibilidad
herramienta Google Ads co Costo por dtk
PAGINA WEB la finalidad de generar mas ROI (Retorno de la inversion)
tréfico a la tienda en linea d Ratio de conversion
la empresa. Porcentaje de rebote
ROAS (Retorno de la inversion en Google Ad
OBJETIVO 2: generar mayor alcance de las redes sociales de taller Das El Salvador, incrementar
el niumero de seguidores gel prefieran la marca, mediante la reactivacion y creacion de contenido ¢
interés.
MEDIO SOCIAL ESTRATEGIA METRICA

FACEBOOK Alcance
Interacciones
Porcentaje interacciones/alcance

_ Nuevos fans
Ejecutar campafias Menciones

informativasy Visitas a la Fanpage
promocionales a través deé Recomendaciones & evaluaciones
INSTAGRAM medios pagados en ' compromiso de la campafia

Facebook e Instagram par:
mejorar el posicionaranto
de la marca.

Menciones de la campafa

Desempefio de la campafa

Me gusta por publicacion

Me gusta por video

Cantidad de visualizaciones de las historias
Apertura de links externos

Fuente: elaborado por el equipo de trabajo.

10.3.2 Campafias organicas

Es representada por todos los esfuerzos de markestiipea que no se vierten en el
presupuestaon aquellos canales o medios externos, de terceros, que las marcgap@agan
poder hacer publicidadamnseguir alcanzar sus objetivos, complementando asi a sus medios

propios o a los medios ganados porjetacio de éstos.
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Tabla 17

Métricas de evaluacion publicaciones organicas.

OBJETIVO 1: | ograr posicionamiento de marca de una manera oportuna e interactiva mediante 1
montaje de un sitio web para influir en la decisién de los motociclistas para adquidos productos y
servicios de Taller de motocicletas Das El Salvador.

MEDIO SOCIAL ESTRATEGIA METRICA

NUmero devisitas (trafico de web)
Disefiar una pagina web para| Tiempo de permanencia
establecer comunicacion, | Tasa de abandono
transmitir informacion relevante Fyentes de referencias
PAGINA WEB y mantener contacto con l0s | Ngimero de paginas vistas por sesion.

clientes. Porcentaje de participacion.
OBJETIVO 2: generar mayor alcance de las redes sociales de taller DAS El Salvadagrementando
el nimero de seguidores que prefieran la marca, mediante la reactivacion y creacién de contenido
interés.
MEDIO SOCIAL ESTRATEGIA METRICA

FACEBOOK Alcance
Interacciones
Porcentaje interacciones/alcance

_ _ _ Nuevos fans
Realizar post informativos y | Menciones

promocionales en Facebook e vjsitas a la &npage

instagram para aumentar el ' Recomendaciones & evaluaciones
INSTAGRAM acance de la marca Me gusta por publicacion
Me gusta por video
Cantidad de visualizacies de las historias
Apertura de links externos
Me gusta por publicacion
WHATSAPP Mensajes recibidos
Utilizacién de cuenta en Mensajes enviados
whatsapp Business con el | Mensajes entreglos
propdsito de facilitar la Mensajes leidos
comunicacion con los clientes. | lamadas realizadas
Llamadas recibidas
OBJETIVO 3: divertir y entretener a la comunidad mediante el disefio de concursos, sortec
dinamicas, promociones en redes sociales de Whatsapp, Facebook e Instagram.
MEDIO SOCIAL ESTRATEGIA METRICA

FACEBOOK Reacciones por publicacion
1. Divertir y entretener ala | Comentarios
comunidad mediante el disefio ( Acciones de compartir
concursos, sorteos, dinamicas Alcance por publicacion
_etc. _ Visualizaciones de videos
2. Lograr fidelizacion hacia la | Reacciones a los videos
marca, brindar atencién Videos compartidos
INSTAGRAM personalizada. Me gusta por publicaciones
3. Lograr posicionamiento de  peacciones a las historias
marca brindado servicio a Vistos de las historias
domicilio. Comentarios

WHATSAPP Vistos a los estados
Fuente: elaborado por el equipo de trabajo.
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10.4 Presupuesto

Es la cantidad de recursos financieros que las empresas estan dispuestas a utilizar para la
realizacion de las actividades dn area determinada a fin de lograr los objetivos estratégicos
gue se planteen , es decir, la asignacion de recursos a actividades es|jEeificasiez,

2018)

A continuacién se presenta el detalle del presupuestseg@eéncluido dentro del plan de

marketing digital para la empresa DAS EI Salvador.

Tabla 18

Presupuesto para plan de marketing digital.

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
MARCA
Community Manager 5400 | $400 | $400 | $400 | $400 | $400 | $400 | 5400 | $400 | $400 | $400 | $400 54,800

MARCA SUBTOTAL| $400 | $400 | $400 | $400 | $400 | $400 | $400 | $400 | $400 | $400 | $400 | $400 |  $4,800

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
SITIO WEB

Hosting $194 | $0 | $0 | $0 | $0 | s0 | 0 | s0 | 0 | s0 | 0 | s$o $194

SITIO SUBTOTAL| $194 | $0 | $0 | $0 | $0 | s0 | 0 | $0 | s0 | $0 | $0 | %0 $194

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL

Camparia de Facebook | $200 | $200 | $200 | $200 | $200 | $200 | $200 | $200 | $200 | $200 | $200 | $200 $2,400
Camparia de Instagram | $125 | $125 | $125 | $125 | $125 | $125 | $125 | $125 | $125 | $125 | $125 | $125 $1,500
Sorteos, rifas, dinamicas| $100 | $100 | $100 | $100 | $100 | $100 | $100 | $100 | $100 | $100 | $100 | $100 $1,200
Google Adwords $152 | $152 | $152 | $152 | $152 | $152 | $152 | $152 | $152 | $152 | s152 | $152 $1,824

PROMOTIONS SUBTOTAL| $577 | $577 | $577 | $577 | $577 | $577 | $577 | $577 | $577 | $577 | $577 | $577 |  $6,924

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL

TOTAL| $1,171 | $977 | $977 | $977 | $977 | $977 | $977 | $977 | $977 | $977 | $977 | $977

Total Anual $11,918

Fuente: elaborado por el equipo de trabajo.

Es importante mencionar que el presupuesto ha sido divididesrubros: 1. marca 2.
Sitio web y 3. Actividades de promocion, por lo que a continuacion detallaremos cada uno

de los rubros antes mencionados.
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U Marca: en este punto se ha incluido Unicamente la contrataciéon del Community
manager, es importante menciogae esta persona estara a cargo de la gestion de
redes sociales, publicaciones de contenido, atencidén al cliente, interaccion con la
comunidad online, creacion de contenido, asimismo estara enfocado en crear las
campafias de las redes sociales, disefter @rtes graficos y estara a cargo del disefio
de la estrategia para las redes sociales.

U Sitio web: en este punto Unicamente se ha incluido el pago del Hosting del sitio en
linea debido a que el pago se hara una sola vez al afio teniendo que cancetar solo
el primer mes el pago total.

0 Actividades de promocién: aqui se incluira 4 rubros primero estara conformado por
las campafias de pago que se estaran realizando mediante la red social Facebook,
como segundo punto las campafas pagadas que se estaraollaedarren
Instagram, asimismo incluimos el punto de sorteos este de igual manera estara
conformado para la creacion y organizacion de concursos también se estara encargado
de la gestion para eleccion de ganadores de las rifas, sorteos y concursos que se
realicen en los medios sociales de la empresa y como Ultimo punto se estaran

incluyendo la campafia de pago del sitio web en Google Ads.

11 RESUMEN ESTRATEGICO (HOJA DE RUTA)

AEs un documento que te ayudar 8§ asaphuanni ficar
plan de marketing es una hoja de ruta completa con las acciones que se llevaran a cabo para
| ogr ar | oNufiez201®t i vos O
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PASO I: OBJETIVO | PASO lIl: ESTRATEGIAS PASO lll: TACTICAS

Lograr  posicionamiento  de

« Disefiar una péagina web para
marca de una manera oportuna ) ik

S Desarrollo y puesta en marcha
establecer comunicacion,

oO

promocién del sitio web del
taller. y de sus multiples
contenidos.

* Disefar una campana
mediante la utilizacién de la
herramienta Google Ads.

. A . °0 -
e |n$9ra:t|va n-’ediante el @ .%. @ Halaraltls INformacion conlca de todas ) las  actividades
A montaje de un sitio web para O@ o ilactas mediante la implementacion de
influir en la decisién de los G .0@09 0 > tacticas a utilizar para la
motociclistas para adquirir los <

8%
X
9L

&

productos y servicios de Taller de O
motocicletas Das El Salvador

PASO IV: OBJETIVO Il PASO V: ESTRATEGIAS PASO VI: TACTICAS

Desarrollo del calendario de
actividades para la tacticas a
utilizar tanto para las
publicaciones pagadas y
organicas de Facebook,
Instagram y Whatsapp.

* Ejecutar campanas
Generar mayor alcance de las % 3 2 .i'
o

redes sociales de taller DAS El informativas Y promodionales
Salvador, incrementando el
e numero de seguidores que
prefieran la marca, mediante la
re activacién y creacién de

contenido de interés.

o

a través de medios organicos.

&
@0
hoh

*

Q

(> B )
OOOO

. Ejecutar campanas ©
o informativas y promoci

a través de medios pagados.

LoYoio
?g@

« utilizacién de cuenta en
Whatsapp Business.

PASO Vii: OBJETIVO llI PASO Viii: ESTRATEGIAS PASO IX: TACTICAS

« Divertir y entretener a la

Q o comunidad concursos, sorteos,
o 3 7
oo dinamicas, promociones. Desarrollo y puesta en marcha de
i i o@oy, © vp
::tablecer ::::Izoasc;r:‘\ocwnale? [+10) @’6 « lograr fidelizacion hacia la todas las actividades mediante la
v osicionamiento con los usuarios @ \%o@}‘? o marea, prioday Siencion impisiperitacionfideTitaticata
:n ades actilas @. 50 personalizada a clientes. utilizar ara el cumplimiento del
‘ﬁ « lograr posicionamiento de objetivo3
marca brindado servicio a

domicilio a los clientes

PASO X: KPI'S ASO XI: PRES S1 PASO XIl: EVALUACION Y CONTROL |

Se debe determinar |la Se debera tener métodos de
C?O @ Se procede a determinar @ ‘ cantidad de recurso evaluacion y control de las
todos los indicadores claves - financiero se utilizara para campanas organicas como de
de desempefio a tomar en il H' Vi llevar a cabo las estrategias y las pagadas, las cuales fueron
\ cuenta para el analisis de las tacticas dentro del plan de utilizadas en el plan de
f\_ * campatias puesta en marcha marketing digital para la marketing digital.
e ;_ ﬁ dentro del plan de marketing empresa.
= diaital.

Figura 63. Resumen estratégico para el plan de marketing.
Fuente: elaborado por elw@po de trabajo.

En la figura anterior se puede observar cada una de las fases que comprende la propuesta
de plan de marketing digital elaborado para la empresa Taller de motocicletas DAS El

Salvador.

12 METODOS DE EVALUACION Y CONTROL

A Si e osdBl adpectos caracteristicos de cada proceso de la empresa, se deben estar
revisando de manera permanente y periédica, para verificar las condiciones competitivas en

el mercado a | as cual e(omsmemndd,@di® adaptar a

A continuacién se muestras las herramientas que se utilizaran para realizar las mediciones

de | os KPlI 6s de | a empresa DAS EI Sal vador
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Figura 64. Herramientas de avaluacion y control.
Fuente: elaborado por el equipo de trabajo.

U Facebook Businessderrami@ta que te ayuda a administrar faamgps, se puede
visualizar todas las estadisticas de las paginas incluyendo las interacciones, nuevos
me gusta, alcance, engagat entre otros de facebooknstagram.

U Google aalytics propociona tipos de riformes para sitio b, que muestran
indicadores de medicién, esta herramienta proporciona indicadores de rendimiento:
Trafico, numero de visitas, numero de posicion, metas keywords, metas de
descripcion, tiempo de descarga.

U Estadisticas devhatsapp: son datos propios de la aplicacion en donde se puede
verificar: nUmero de mensajes enviados, mensajes leidos, mensajes entregados asi

como los mensajes recibidos
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13 GLOSARIO

Administracién de las relaciones con los clientees el procesgeneral de construir y
mantener relaciones rentables con los clientes al entregar satisfaccion y valor superior al

cliente.

Andlisis cualitativo: es un método que busca obtener informacion de sujetos, comunidades,
contextos, variables o situaciones emfpndidad, asumiendo una postura reflexiva y

evitando a toda costa no involucrar sus creencias o experiencia.

Andlisis de datos:permite separar los elementos basicos de la informacion y examinarlos

con el propdésito de responder a las distintas cuestpaetadas en la investigacion.

Automatizacion del marketing: es establecer una relacion tan fuerte con los clientes hasta
el punto de acompafar en todo el proceso, desde que son prospectos de clientes o leads, hasta

cerrar ventas.

Campafia organica:esrepresentada por todos los esfuerzos de marketing en linea que no

se vierten en el presupuesto.

Campafia pagada:es representada por todos los esfuerzos de marketing en linea que se

vierten en el presupuesto.

Comercio electronico o ecommerce: es una dtvidad comercial que consisten en el
asesoramiento sobra venta de productos o servicios a través de sistemas como el Internet

y especificamente lasdes sociales.
Content marketing: se basa en el disefio, creacion y distribucion de contenidos tekevan
y creativos para llamar la atencion de las audiencias y, en determinado momento, convertirlas

en clientes.

Demanda:son los deseos humanos respaldados por el poder de compra.
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Deseosson la forma que toman las necesidades humanas a medida que ssada®por

la cultura y la personalidad individual.

Dominio de Internet: es un nombre Unico que identifica a un sitio web en Internet.

Encuesta:es un método que se realiza por medio de técnicas de interrogacion, procurando

conocer aspectos relativo$os grupos

Enfoque mixto: es un proceso que recolecta, analiza y vincula datos cuantitativos y
cualitativos en un mismo estudio, 0 una serie de investigaciones para responder a un

planteamiento del problema.

Entrevista: se define como una reunion paraweersar e intercambiar informacion entre una

persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado) u otras (entrevistados).

Estrategia: se compone de una serie de acciones planificadas que ayudan a tomar decisiones

y a conseguir los mejores resultados desib

Google Ads:es un servicio y un programa de la empresa Google que se utiliza para ofrecer

publicidad patrocinada a potenciales anunciantes.

Inbound marketing: metodologia que consiste en atraer visitas, convertirlas en prospectos
o0 leads y despuécompafarles durante su proceso de compra.

Infografia: es una representacion de imagenes explicativas y de facil comprension que
contiene a su vez textos y gréaficos el fin de comunicar informacion de manera visual y
resumida para su rapido entendimiento.

Interpretacion de informacion: es el proceso mental en el cual se trata de encontrar un

significado mas amplio de la informacién recabada en la investigacion.
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Investigacion cualitativa: es un término que se usa laxamente en referencia a la
investigaciércuyos hallazgos no estan sujetos a cuantificacion o a analisis cuantitativo.
Investigaciorcualitativa: sirve para examinar las actitudes, sentimientos y motivaciones del

usuario intensivo.

Investigacion considerada una actividad orientada a la obterdgdmuevos conocimientos
y su aplicacion para la solucién a problemas o interrogantes de caracter cientifico de

determinado tema en especifico.

KPI: nos referimos a un indicador clave en el desempefio del negocio que nos permite medir

el éxito de las acciwes.

Marketing Digital: consiste en usar las tecnologias de la informacién basadas en Internet y
todos los dispositivos que permitan su acceso para realizar comunicacion, con intencion

comercial entre una empresa y sus clientes o potenciales clientes.

Marketing social: sostiene que la estrategia de marketing deberia entregar valor a los
clientes de manera que mantenga o mejore el bienestar tanto del consumidor como de la

sociedad.

Marketing: proceso mediante el cual las empresas crean valor para siiescliegeneran

fuertes relaciones con ellos para, en reciprocidad y captar el valordiestes.

Método descriptivo: es aquella que busca definir con claridad un objeto, el cual puede ser
un mercado, una industria, una competencia, puntos fuertdsilesdde empresas, algun

medio de publicidad o un problema simple de mercado.

Metodologia: es una de las etapas especificas de un trabajo o proyecto que parte de una

posicion teorica y conduce una seleccion de técnicas concretas (o métodos) acerca del
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procedimiento destinado a la realizacion de tareas vinculadas a la investigacion, el trabajo o

el proyecto.

Métricas: son aquellos datos expresados numéricamente que nos sirven para analizar el

rendimiento de una determinada campafa de marketing online.

Mezcla de marketing: se define como el conjunto de herramientas de marketing que la
empresa emplea para imptaeentar su estrategia de marketing.
Miopia de marketing: error en prestar mayor atencion a los productos especificos que una

empresa ofrece, que Ibeneficios y experiencias que éstos generan.

Muestras no probabilisticas:técnicas de muestreo que no usan procedimientos de seleccion

al azar, sino que se basan en el juicio personal del investigador.

Muestras probabilisticas:procedimiento de muestréonde cada elemento de la poblacion

tiene una oportunidad probabilistica fija para ser elegido en la muestra.

Posicionamiento SEM:es unaestrategia de marketing y hace mencion a la optimizacion

que hace una péagina con publicidad en los motores de basdmedal es mediante pago.

Posicionamiento SEO:proceso que engloba ciertas practicas con el fin de maximizar el
namero de visitas a un sitio web por medio del posicionamiento organico en motores de

bldsqueda.

Presupuesto:es la cantidad de dinero qge espera utilizar para la realizacion de las

actividades del area, es decir, la asignacion de recursos a actividades especificas.

Propuesta de valor: conjunto de beneficios o valores que promete entregar a los

consumidores para satisfacer sus necesidades
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Redes socialeson sitios de Internet formados por comunidades de individuos con intereses
o actividades en comun (como amistad, parentesco, trabajo) y que permiten el contacto entre

estos.

Resumen estratégicoes una herramienta que recoge lo quedanizacion quiere conseguir

para cumplir su mision y alcanzar su propia vision (imagen futura).

Segmentar:es diferenciar el mercado total de un producto o servicio en grupos diferentes
de consumidores, homogéneos entre si y diferentes a los deméasando a habitos,
necesidades y gustos, que podrian requerir productos o combinaciones de marketing

diferentes.

Sitio web: es una coleccién de paginas web relacionadas y comunes a un dominio de internet

0 subdominio en la World Wide Web dentro de Internet

Tablas: son una herramienta que permite organizar la informacion recolectada de
investigacion que realiza la empresa, las cuales se muestran mas adelante en la tabulacion de

resultados.

Tactica: es el sistema 0 método que se desarrolla para ejecytanuynobtener un objetivo

en particular.

Universo: es el conjunto de elementos, personas, objetos, sistemas, sucesos entre otras,
finitos o infinitos, a los que pertenece la poblacion y la muestra de estudio en estrecha

relacion con las variables y eafjmento problematico de la realidad.
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15 ANEXOS

Anexo 1. Guion de preguntas de entrevista.

42 UNIVERIDAD DE EL SALVADOR ¢
—— FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Nl
ESCUELA DE MERCADEO INT ERNACION coD: ECE

GUIA DE PREGUNTAS PARA ENTREVISTA CON LA EMPRESA

Somos estudiantes de la Escuela de Mercadeo Internacional de la Universidad de El Salvador,
solicitamos su valiosa colaboracion proporcionandonos la informacion a través pidesénte

entrevista, la cual sera utilizada en la realizacion de un plan de marketing digital.

Objetivo: Identificar aspectos especificos de la marca y la percepcion que posee en cuanto a

plataformas digitales, asi realizar un plan de Marketing digita [a misma.

Indicacion: se le solicita que responda sin ninguna limitacién a las siguientes preguntas.

1. ¢Cudl es la mision de la empresa?
2. ¢Cual es la vision de la empresa?
3. ¢Cudles son los valores de la empresa?
4. ¢Cuédles son los objetivos que tiene la es@?
5. Explique la segmentacion del mercado para la empresa, segun los items siguientes.
a) Zonas en la que tiene presencia la empresa.
b) Rangos de edades que toman en cuenta para poder vender a las personas.
¢) Rango de ingresos que tienen para vender a las psrson
d) Ocupacién que la empresa pide como requisito para otorgar el producto.
e) Clase social a la cual dirige el producto
f) Educacioén requerida que debe tener la persona para otorgarle el producto.
¢ Cuél es la situacion actual (FODA) de la empresa?
¢ A través de up redes sociales o medios digitales se promociona el taller?

¢ Cudles son las principales empresas que se consideran como directa?

© © N o

¢ Podria mencionar los productos y servicios que ofrece la empresa?
10. ¢ Cudl es la ventaja competitiva de la empresa?

11. ;Como estéonformada la estructura organizacional de la empresa?



12. ¢ Cudl ha sido la estrategia que mas impacto ha generado en los clientes actuales?

Anexo 2. Guion de preguntas de la encuesta.

UNIVERIDAD DE EL SALVADOR ¢
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS ' :
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL COoD: ECI

CUESTIONARIO A CLIENTES INDIVIDUALES

Somos estudiantes de la Escuela de Mercadeo Internacional de la Universidad de El Salvador,
solicitamos su valiosa colaboracion proporcionanddaosformacion a través de la presente

encuesta, la cual sera utilizada con fines académicos.

Obijetivo: recolectar informacion de interés para realizar la propuesta de un plan de marketing digital

para el taller de motocicletas Das El Salvador.

Indicacién: solicitamos su colaboracion para llenar el siguiente formulario de preguntas, por favor
marque con una "X" la opcién que usted considere apropiada ante cada interrogante.
Preguntas Generales

SexoF M

Edad: 18 a 20 afios 21 a25afios _ 26a#i®@)  Mas de 30 aflos__
Trabajo Formal___ Informal____

Nivel de ingresos

$250.00- $500.00 __

$501.00- $750.00

$750.00- $1000.00 ____

Mas de $1000.00

1. ¢Por qué medio conocio taller de motocicletas DAS El Salvador?
Objetivo: Identificar como etliente conocio de taller de motocicletas DAS El
Salvador.

Facebook

Valla publicitaria

Sus amigos

Compairiero de trabajo

Comparfiero de grupo de motociclista




2. ¢La motocicleta es de su propiedad?
Objetivo: Identificar el cliente es duefio de latoticleta o si el propietario es otro.

Sl

NO

3. ¢Considera que el nombre de DAS EIl Salvador hace referencia a Taller de motos?
Objetivo: Identificar la percibe relacion entre el nombre DAS El Salvador y el rubro
de las motocicletas.

Sl

NO

4. ¢Cdbmoclasifica los servicios que ofrece taller de motocicl&tAS El Salvadoy en
relacion a los de la competerizia
Objetivo: Identificar como el cliente clasifica los servicios de taller de motocicletas
DAS El Salvador.

Excelente

Muy
bueno

Bueno

Malo

5. Cuando piensa de servicios para motocicletas, ¢cual de las siguientes marca
seleccionaria como primera opcién?
Objetivo: Identificar como el cliente percibe los precios de taller de motocicletas
DAS El Salvadoen relacion a la competencia.

DAS El Salvador

Yamaha

Honda

Freedom

6. Cuando piensarepuestos para motocicletas, ¢cual lde siguientes marcas
seleccionaria como primera opcin
Objetivo: Determinar como el cliente asimila los precios de los repuestos dddaller
motocicletas DA El Salvador en relacion a la competencia.

DAS El Salvador

Yamaha

Honda

Freedom




7. Cuéndo piensa en calidadra talleres de motociclefascual de las siguientes marca
seleccionaria como primera opcton
Objetivo: Determinar si el stoae inventario es completo.

DAS El Salvador

Yamaha

Honda

Freedom

8. ¢Sinotenemos un repuesto, lo buscamos fuera para dar una reparacion completa a su
motocicleta?
Objetivo: Determinar si DAS El Salvador persigue la satisfaccion del cliente en
cuanto a la busqueda de repuestos fuera de su inventario.

Sl

NO

9. ¢Cobmo percibe en general las instalaciones del taller y la atencion al cliente?
Objetivo: Identificar ceno el cliente percibe las instalaciones y la atencion que
recibio.

Muy buena atencién y muy buenas instalaciones

Falta de calidad en la atencién al cliente

Se deben mejorar las instalaciones

Deben mejorarse las instalaciones y el servicioaht

10. ¢ Cudl es el servicio que adquiere?
Obijetivo: Identificar qué servicio adquiere del taller de motocicletas DAS El
Salvador.

Afinado menor

Afinado mayor

cambio de pastillas

Engrase de cables

Ajuste de motor

Revisidon de motor

11. ¢ Conque frecuencia adquiere los servicios del talas El Salvador?
Objetivo: Identificar con qué frecuencia el cliente visita DAS EIl Salvador.

Una vez al mes

Una vez cada 3 meses

Una vez cada 6 meses

Una vez al aio




12.¢Conoce y utiliza las reslsociales?
Objetivo: Identificar si el cliente conoce las redes sociales.

Sl

NO

13. ¢ Cudl red social utiliza con mayor frecuencia?
Objetivo: Identificar qué red social utiliza mayormente.

Facebook

Correo electronico

Instagram

Whatsapp

Youtube

Twitter

14. s te has comunicado con Das el Salvador por alguna Red social?
Objetivo: Identificar si ha tenido contacto con taller de motocicletas DAS El

Salvador.

Facebook

Correo electrénico

Instagram

Whatsapp

Youtube

Twitter

15. ¢(Cuanto tiempo dedica diariamente al uso de redes sociales diariamente?
Objetivo: Determinar el periodo de tiempo que dedica a las redes sociales.

1 a 3 horas

3 a6 horas

mas de 6 horas

16. ¢ En qué momento del dia hace mayor uso de las redes $ciales
Objetivo: Determinar el periodo del dia en que le dedica tiempo a las redes sociales.

Manana

Tarde

Noche

17.¢Posee algun tipo de acceso a internet residenciabhagsto prepago?
Objetivo: Identificar si el cliente posee internet residencial.

SI

NO




18. ¢ En qué dispositivo accede a redes sociales?
Objetivo: Identificar que dispositivo utiliza para acceder a las redes sociales.

Celular

Laptop

Computadora de escritorio

Tablet

19. ¢ Seria de su agrado que DAS EI Salvador realizara éaspablicitarias por internet
donde informe de promociones y ofertas?
Objetivo: Determinar si el cliente esta de acuerdo en publicitarnos mediante medios
digitales.

Sl

NO

20. ¢ A través de que medio electronico le gustaria recibir informacion y pramesaile
DAS El Salvador?
Objetivo: Identificar mediante qué medio le gustaria recibir informacioén de DAS El
Salvador.

Red Social

Correo Electrénico

Pagina Web

21.¢En qué red social le gustaria que DAS El Salvador se promocionara mas?
Obijetivo: Idenificar la preferencia del cliente para recibir informacion de DAS El
Salvador.

Facebook

Instagram

Whatsapp

Youtube

Twitter

22.¢;Recomendaria a taller DAS El Salvador con sus amigos, compafieros de trabajo o
familiares?
Objetivo: Determinar si BS EIl Salvador seria recomendado a otras personas.

SI

NO




Anexo 3. Ubicacion DAS El Salvador llopango.
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Anexo 4. Ubicacion DAS El Salvador Venezuela.
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Anexo 5. DAS El Salvadan waze.
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Anexo 6. Ruta DAS El Salvaden waze.
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Anexo7. Declaracion juradpor clasificacion de empresa

DIRECCION: BOULEVARD VENEZUELA 41 AVENIDA SUR, SAN SALVADOR, EL SALVADOR.
TEL: 2223-8947
EMAIL: DASELSALVADOR@GMAIL.COM

San Salvador, 06 de junio de 2018

Yo, OSCAR DAVID SANCHEZ portador de mi Documento Unico de Identidad CERO
CUATRO SEIS SEIS OCHO CUATRO NUEVE UNO CINCO en mi caracter de propietario Das
El Salvador, declaro bajo juramento que de acuerdo a la clasificacion de las empresas salvadorefias
adoptado por La Comisién Nacional de la Micro y Pequeia empresa (CONAMYPE), nuestra
empresa se encuentra clasificada como: pequefia empresa. Asi mismo hago constar que la empresa
con el transcurso del tiempo ha ido creciendo gracias a los financiamientos que nos ha otorgado

diferentes instituciones financieras del pais.

Para los efectos que estimen convenientes extiendo la presente al Br. Javier Alexander Pérez y Br.
Denis Ulises Ramos Lemus para ser presentada en la Universidad de El Salvador como requisito
de proceso de graduacion, haciendo constar que las personas antes mencionadas realizan un plan

de marketing digital para nuestra empresa.

Doy Fe que la firma que calza el presente documento es AUTENTICA por haber sido puesta a mi
presencia de su pufio y letra por el sefior OSCAR DAVID SANCHEZ, quien es de veintiséis afios,
Estudiante, del domicilio de Ilopango. Departamento de San Salvador, con Documento Unico de
Identidad numero CERO CUATRO SEIS SEIS OCHO CUATRO NUEVE UNO CINCO. San

Salvador. Seis de junio de dos mil dieciocho.




