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INTRODUCCION

Los alimentos orgénicos tuvieron un gran crecimiento a lo largo de los ultimos afios siendo
dando como principal brecha de crecimiento a Guatemala para el comercio internacional
con esto conduce a conocer de una manera breve el comienzo de las técnicas organicas
las cuales son implementadas para cultivos de alimentos orgénicos, las mismas fueron
trascendiendo a lo largo de los afios, hasta el momento que llegaron a usarse en el territorio
guatemalteco. Se daré a conocer cudl es la empresa sujeta a estudio contando un poco
sobre su propuesta de valor hacia los consumidores, de igual manera se haran los cimientos
de las problematicas identificadas en sus estrategias digitales, las cuales dieron paso a la
investigacion exhaustiva sobre el tema abarcado, En relacién con lo mencionado se formula
la siguiente incognita ¢ podra un plan de marketing digital lograr la fidelizacién de los clientes
de la empresa sujeta a estudio que se dedica a comercializacién de productos organicos?

Con ello dando los beneficios puntuales los cuales dan valia a la probleméatica impuesta.

Como segundo punto en el CAPITULO |l se esta presentado la estructura del de los temas
que sustentan la problematica planteada y la hip6tesis formulada; desarrollando cada uno
de ellos con el fin de reconocer la importancia de estos. En este marco abarcaremos la
relevancia de las MiPymes y la relacién que tienen con los sujetos de estudio; asi mismo
se menciona como los gustos y preferencia de los consumidores ha cambiado y con ello
desarrollado la cultura con alimentacién organica. De la misma manera se incluye la
informacién en relacién con la estrategia de marketing digital, sus elementos, sus beneficios

y los pasos para su elaboracion.

Como tercer punto en el CAPITULO Il se esta presentando la metodologia de investigacion;
se establecieron los objetivos para cada sujeto de estudio; representados por la empresa
Comercializadora de productos organicos en la ciudad de Guatemala, el consumidor final
de productos organicos y por ultimo se encuentra un experto en marketing digital. se
implementaron técnicas cualitativas y cuantitativas; se disefiaron guias de entrevista en
profundidad y encuestas, asi mismo se analizaron e interpretaron los datos recolectados
para concluir y recomendar la implementacion del plan de marketing digital, por lo que la

hipétesis formulada se comprueba.



Como ultimo punto se encuentra el CAPITULO IV en el que se puede encontrar la propuesta
de valor la cual consiste en un plan de marketing digital realizado para una empresa
distribuidora de productos orgénicos ubicada en la Cuidad e Guatemala con el fin de
fidelizar a los clientes actuales de la empresa, para la elaboracion del plan se consideré
informacién obtenida en la investigacion; se establecieron los objetivos del plan, se
disefiaron las tacticas las cuales van enfocadas para la reaccién, fortalecimiento y
fidelizacion de los clientes actuales y considero el mercado potencial, y asi generando asi
una comunidad la cual el cliente se siente identificada y de manera indirecta incrementando

la recompra de la empresa.



CAPITULO |

1.1. Antecedentes

Se tiene registro de los inicios de la agricultura organica que comenz6 en la década de los
afios cuarenta para ser mas especificos en Inglaterra, en esta época se puede encontrar
los primeros indicios en los cuales se podia ver manifestado el uso de fertilizantes y otras
sustancias quimicas adicionales al proceso de produccion. No fue hasta los afios sesenta
donde en México se aprovechod la demanda que se tenian de este tipo de productos
organicos para el extranjero, esto potencializé la siembra usando esta nueva categoria de

produccion por el valor monetario que se podia conseguir sobre el mismo.

De esta manera los primeros productos organicos que tuvieron relevancia en la ciudad de
Guatemala fue dada en el afio 1990, ya que desde ese momento empezé a tener
movimiento el café considerado como producto estrella de la agricultura organica, esto no
duré mucho en virtud que al darse cuenta que existia un amplio mercado que estaba
desabastecido; empez6 asi en 2001 la diversificacion de los productos que derivo
principalmente desde las legumbres, hortalizas , frutas , semillas, especias y productos
apicolas. Gracias al gran recibimiento que se tuvo por parte del mercado internacional;
Guatemala pas6 de tener destinada 95,000 hectareas dedicadas a estar certificadas
organicas en 2010, a tener una cantidad de 200,000 en 2020. Este crecimiento que se
obtuvo gracias a la aceptacion de los mercados internacionales a los productos
guatemaltecos, dando la oportunidad al crecimiento de muchas de ellas, pero para consumo

nacional.

Con todo lo mencionado anteriormente la empresa sujeta a investigacion se dedica
principalmente a la distribucion ubicada en de manera digital de toda clase de alimentos
que tengan una certificacion de tipo organica es ubicada en la Ciudad de Guatemala ,
cuentan con una fuerte labor social; la cual consiste en el poder dar visibilidad a esas
comunidades que por mucho tiempo se han dedicado a ese tipo de actividades agricolas;
pero por diversos motivos no reciben un trato justo desde el punto de vista financiero porque
sus productos que son para uso de exportacion no reciben un precio justo por otros
intermediarios teniendo una ganancia hasta seis veces mas de lo que reciben los
agricultores, la misién de la empresa sujeta a estudio tiene la mision en dar un comercio
justo en las cual las dos partes se beneficien por ello y logrando una alianza estratégica a

través de contratos de exclusividad a largo plazo. Esto no se queda aqui ya que aparte de



la diversa cantidad de alimentos en diferentes areas se diversifican en productos ecoldgicos
los cuales estan ayudando a disminuir la huella de carbono que van desde implementos de

higiene personal hasta articulos para el hogar.

Dado que el nicho de mercado de consumidores de productos organicos en Guatemala es
pequefo; sin embargo, esta creciendo de manera acelerada derivado en los cambios de
gustos y preferencias a causa de la crisis sanitaria de la pandemia Covid-19. Esto ha llevado
a la empresa a consolidar mejores estrategias para adaptarse a este segmento de
consumidores, comenzando desde la plaza en la que los distribuyen. La pandemia cambié

la forma en que los especialistas en marketing interactdan con los consumidores.

A razén que el comercio electrénico abrié una brecha de comunicacién del consumidor al
proveedor, esto creando la necesidad del uso del marketing omnicanal para la retencién de
los clientes; ya que para la comprensién y entendimiento del consumidor de su
comportamiento en linea las tendencias de mercados para productos organicos ha tomado
un auge por recibir toda clase de alimentos sanos sin tener que salir de casa, otra brecha
gue se tuvo que dar para para le evolucién de este tipo de productos es el uso del marketing
organico, ya que este tipo de producto son de tener confianza en la empresa que venda lo
gue esté ofreciendo ya que no hay una manera de saber que el producto es lo que recibe
el consumidor final. Kristina Luna la cual es un éxito gerente de ventas de Wholesum
Harvest hablo un poco més sobre los consumidores actuales en el mercado desde el &mbito
de la alimentacion y dijo lo siguiente “Creo que los clientes estan buscando una mejor
experiencia”, indicd. El marketing orgénico exitoso est4 brindando a los minoristas
variedades sabrosas que atraeran a nuevos clientes a la categoria organica” (GOPEX,
2022).

En referencia a ello un caso de éxito que nos ayuda a comprender la importancia del uso
del marketing digital es el caso de la escuela en linea Open English, esta se distingue por
ser el lider en educacion, compresion y ensefianza del idioma inglés. A pesar de ser una
empresa que estad fundada y estd constituida en Estados Unidos su mercado esta
conformado de personas que viven en Latinoamérica. Este éxito se puede ver reflejado en
gue supieron identificar la necesidad de su audiencia, la cual es obtener mejores
oportunidades laborales. La forma en la que lograron trascender en el mercado en linea fue
por medio del uso de la satira que, aunque suena peligroso esto junto a sus estratégicas de
frecuencia con su audiencia logré una mayor demanda de contenido de Open English. Hoy

en dia su propuesta hacia el contenido digital agregando valor a una amplia gama de
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formatos en los cuales estan incluidos el uso de blogs con articulos enfocados al inglés y

su importancia en los negocios.

Para finalizar las empresas de ese sector su e-commerce debe ir complementado con una
trascendencia creada con el contenido original junto a un crecimiento genuino sin ayuda de
un agente externo de publicidad, esto de la mano de estrategias de marketing digital puede
ser considerado los pilares para este tipo de categoria dando asi la forma en la que muchas
empresas de la competencia llevan esa misma estrategia , lo cual hos ayuda a conformar
que ese el camino a seguir pero la diferencias yacen en como lograr cautivar a los clientes

a largo plazo.



1.2. Determinacion del problema

La empresa sujeta a investigacion ha pasado algunas carencias, su principal problema es
que a pesar de llevar varios afios en el mercado aun no han logrado atraer al mercado
potencial a través de sus redes sociales, la empresa cuenta con un enfoque a ser un e-
commerce, por eso es necesario para ella el uso de los distintos medios que se puede tener
en el area digital, eso hace que todas las métricas que se tiene para conocer su crecimiento
sea por medio del nUmero de reacciones cuyo término en inglés es likes , interacciones y
todas las conversiones que se tiene para dirigirse a la pagina web; al ver los nimeros ya
cuantificados mas del 47% de los usuarios se queda solo en la pagina de inicio , después
de eso no se llega a conseguir otra accién dentro de la pagina de la empresa, por datos
compartidos por la empresa de todos los visitantes que se tiene de forma mensual solo el

2% de los mismos son clientes habituales de ellos.

Esto nos lleva a ir un poco mas alla del por qué la empresa a pesar de contar con un nimero
gue podria ser considerado como altos; tomando en cuenta el segmento y el tiempo de vida
de la empresa ya que no transciende aun de los tres afios, no se logra conectar mas alla
con los posibles clientes potenciales. Al hacer revision de las distintas redes sociales de la
empresa, comenzando con una investigacion exploratoria podemos notar que la frecuencia
con la que suben contenido a la pagina parece no contar con un orden, la media entre las
publicaciones que podemos observar va desde los cuatro dias. Al ver mas de cerca el tipo
de publicaciones parece que por etapas éstas no llevan una cronologia, pero luego los
intentos por mantenerlo parecen ir cambiando demasiadas veces a lo largo de las fotos de
la pagina y por lo que se puede apreciar la empresa no cuenta con alguna publicidad en

pauta en las distintas redes sociales.

Es importante adicionar que todos estos factores mencionados anteriormente pueden
deberse a la planificacion de un plan de marketing digital, este tipo de herramienta tiene
como objetivo el poder encontrar estrategias que hagan que la promocion de la marca
dentro mundo del internet sea la correcta dando a conocer nuestra empresa. Como fue
mencionado anteriormente el medio digital abre un abanico de oportunidades y
posibilidades las cuales pueden ayudar a potenciar el crecimiento de ésta por medio de
contenido de valor. Las campafias de marketing digital cuentan con un gran beneficio para
empresas que estén empezando o que ya cuenten con mas de tiempo en el mercado, esto
se debe a su bajo costo de inversidn que se tiene y los resultados que se obtiene por ello;

el uso de un medio digital nos permite conocer por medio de estadisticas los resultados que
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se puede tener de las diferentes campafias con las que pautamos, podemos conocer a
profundidad si lo que estamos haciendo en realidad esta teniendo un impacto positivo y
esto se puede ver reflejado en las ventas; al no ver los resultados esperados se puede

replantear la estrategia con el fin de minimizar el riesgo al fracaso.

Debido a esto uno de los principales propdsitos que se tiene en el marketing digital es el
uso del tinel de conversion de los usuarios, esto nos permite pasar de solo contar con
visitantes a transformarlos en leads, esto quiere decir el interactuar con clientes potenciales
con los que es la primera vez que se obtiene algin contacto con nuestra empresa, los
cuales indican tener un interés por nuestros diferentes productos de alguna forma. El
empezar con esta practica permite los primeros pasos para construir una audiencia
mediante la interaccidon que tengamos con nuestro publico que nos permitira comenzar a
darle una personalidad a la marca, dejar de ser una marca cualquiera para empezar a ser
tomada en cuenta por el cliente y de esta manera aumentar los porcentajes de conversion

de trafico que se tengan actualmente.

Sobre todo el dar los primeros pasos en formacion de una audiencia es uno de los primeros
beneficios que podemos empezar a recibir en el marketing digital, esto lleva al comienzo de
una nueva tarea la cual es mantener el trafico por medio de la generacion de una
experiencia personalizada, el mundo tecnol6gico permite tener un trato directo y efectivo
con los usuarios que esto a su vez ird generando “engagement” esto se refiere al grado de
implicacion emocional que puede ir obteniendo los seguidores con la empresa en sus
diferentes canales de comunicacion, el poder llegar a conectar con nuestro publico con esa
magnitud provoca mayor satisfaccion del cliente, esto en algunos casos nos logra la
recomendacién o publicidad boca a boca; con la marca a esto se le puede denominar la
fidelizacion de los clientes, es el proceso en el cual los usuarios comparten nuestro
contenido , este tipo de publicidad tiene un mayor impacto ya que se revela que mas del
85% de los consumidores son mas tentados a comprar un producto o servicio si se lo
recomienda alguien de su mismo circulo y el 76% de ellos cree que una referencia es un

factor diferencial para la eleccion de una marca entre otra.

Después de estar hablando sobre uso de los medios digitales es notable que seguira
teniendo el impactante crecimiento que podemos ver hoy en dia, esto uniéndolo al sujeto
de estudio el cual puede ser considerado una empresa pequefia llegando a media, segun
numerosos estudios los indices de mortalidad de las Pymes que podemos ver como

representantes en la economia. En consecuencia, Guatemala cuenta con una tasa de
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riesgo a la hora de emprender siendo del 88%, lo cual quiere decir que una de cada diez
personas logra emprender, la cuestion no queda ahi ya que superar esta estadistica implica
sobrevivir de uno a tres afos y medio. Uno los factores de fracaso son por el anteriormente
comentado, por lo que nuestro sujeto a investigacion puede estar aun en ese tipo de

circunstancias.

Por esas razones esta herramienta mencionada con anterioridad promete que por un bajo
costo inicial se pueda mejorar el alcance de la marca, ya que el saber orientar de manera
eficiente una campafia puede hacer que nuestro dinero se multiplique , el saber administrar
el dinero en las primera etapas de una empresa es un factor que no podemos
desaprovechar ya que nos toca la publicidad en este tipo de medio siendo de paga al
proporcionar contenido de valor, estudios de casos y publicaciones de diferentes factores
de interés generan un crecimiento de la empresa sin tener que invertir mas tiempo a la

misma.

Dentro de ese orden de ideas podemos exponer las consecuencias de una deficiente
planificacion de contenido; tal es el caso de Ogilvy India, la empresa tuvo una baja a la hora
de que en un anuncio presentado de su marca de colchones Kurl-On , se podia apreciar
una pequenfa criatura la cual es reconocida como Malala Yoursafza este recibia un disparo
en la cabeza para luego caer sobre el mismo colchén que estaba patrocinando la marca ,
el mensaje llegd a ser trasmitido a un publico que de acuerdo a estudios era un publico
divertido pero ellos lo vieron como raro, insultante y totalmente inadecuado, esto por una

mala generacion de marketing de contenido para el medio.

En relaciéon con lo mencionado se formula la siguiente incégnita ¢podra un plan de
marketing digital lograr la fidelizacién de los clientes de la empresa sujeta a estudio que se

dedica a comercializacién de productos organicos?

1.2.1. Alcancesy limites

El presente estudio se realizé a una empresa distribuidora de alimentos organicos ubicada
en la ciudad de Guatemala, se consideraron los siguientes sujetos de estudio; el primero
representado por el empresario; en segunda instancia tenemos al consumidor final, y por
altimo a un experto en el area, en este caso serd un especialista en marketing digital. Para

la presente investigacion se utilizé el enfoque descriptivo, con el objetivo de poder describir



las situaciones, contexto y sucesos en los cuales ayuden a comprobar los beneficios de la

implementacién de un plan de marketing digital.

El proyecto de investigacion se limita a recabar informacion sobre las causas y efectos del

fendmeno estudiado; asimismo proponer soluciones a la problematica identificada.



1.3. Formulacién de hipétesis

Actualmente la empresa sujeta a estudio presenta diferentes dificultades, como hemos
podido identificar, unos de los problemas por los cuales esta pasando actualmente es que
a pesar que el negocio es completamente digital a través de una pagina web; no aprovecha
la publicidad que se puede generar en las distintas redes sociales con las que cuenta la
empresa, uno de los aspectos observados fue que la pautas publicitarias que se creaban
iban directamente a los seguidos de sus paginas Unicamente y no al mercado potencial;
otras de las debilidades detectadas es que a pesar de contar con personas encargadas de
la realizacion de artes publicitarios no existe una constante generacién de contenido en

medios de comunicacion.

Con base a lo expuesto con anterioridad se formula la siguiente hipotesis “la falta de un
plan de marketing digital ha bloqueado el crecimiento, captacién de clientes potenciales de
la empresa y con ello su fidelizacion”. Como se ha mencionado existe una delimitacion con
llegar a provechar el potencial total de la publicidad digital a mas personas que podrian ser
un posible cliente; el limitar el contacto que puede tener una red social es algo
contraproducente , puede parecer una idea bastante buena ya que uno esta centrando su
inversion a personas que puede tener un mejor indice de recompra, Victor manuela del blog
“serviria” nos cuenta que “ el 80% de los profesionales de marketing consideran las redes

sociales como una fuente importante para generar oportunidades de venta”.

Siguiendo con los datos proporcionados se puede decir que se esta multiplicando las
oportunidades y la verdad eso no es asi ya que miles de personas pautan al dia y esas
puede ir dirigidas a las personas que uno quiere captar y el otro anunciante que esta
pagando un mayor valor puede que nuestra publicidad ni siguiera les llegue , admetricks
nos dice que “en Guatemala actualmente esta invirtiendo en publicidad online cerca de
$5.543.380 dolares” lo cual quiere decir que siguiendo con lo mencionado existe un relaciéon
directa que la falta de planeacion dentro del area de mercadeo esta realizando que el
crecimiento de la empresa se vea afectado al poder conseguir nuevos clientes los cuales
pueden tener un mejor indice de recompra de los que se cuentan actualmente e incluso

esos podrian ser participativos a formar una comunidad.
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1.4. Justificacion de la investigacion

El motivo por el cual se realizé esta investigacién en primer lugar es poder demostrar las
técnicas de investigacion que son necesarias para poder cumplir con los requisitos y asi
culminar el grado de licenciatura, ya que parte de los requerimientos para poder dar un fin
a la carrera que se esta cruzando la cual es una “Licenciatura en Mercadotecnia” dada en
la Universidad Galileo, ya que nos pide que podamos presentar diferentes fases de
investigacion hasta poder darle fin y representar todo el esfuerzo que es la tesis que se

presentara para finalmente poder ser constituido como licenciados en la &rea mencionada.

Otro punto que incentivé la realizacion del tema es solucionar los problemas identificados
durante los periodos de préacticas supervisadas, el poder ver esas problematicas de una
manera cercana, el comprender la importancia asi como el beneficio impuesto que puede
traer el poder dar pruebas que el realizar las actividades de diferente manera puede tener
un valor que puede ser trasmitido a un valor monetario para la empresa la cual abrio las

puertas y la posibilidad de aportar ideas y conocimientos mutuos.

Finalmente se espera que este aporte de conocimiento propuesto sea de ayuda a todas
esas pequefias empresas 0 personas las cuales estén incursionando en la industria de
productos organicos la cual esta en crecimiento positivo, dando asi ideas como una guia
por la cual ellos puedan no cometer errores propensos a llevar a cabo en un comienzo por
el desconocimiento, de esa manera mejorar su margen de éxito que se tenga y poder invertir
de manera mas eficiente sus recursos los cuales al principio de cualquier proyecto son muy
limitados y el poder sacarles provecho de una manera acertada puede ser decisién para

continuar o tomar la dificil decisién de cerrar operaciones.
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CAPITULO I

2.1. MiPymes

Cabe mencionar que Guatemala cuenta con una diversa clasificacion al momento que
hablamos de su economia, la DIRECCION LEGISLATIVA -CONTROL de INICIATIVAS,
(2013) cuenta que en América central alrededor de 5.6 millones de personas cuenta con
una fuente de empleos en el area laboral, de los establecimientos es clasificado no
agricola lo cual significa que son un grupo de personas de hasta veinte personas, este
tipo de fuente de empleo representa el 42% del empleo total en la region. Dentro de la
misma categoria encontramos las micro, pequefia y mediana empresas las mismas
denominadas (MIPYME), estas son pequefias unidades productoras generadoras con el
objetivo de generar un constate empleo “aproximadamente el 70% de los empleados
ocupados estan concentrados en las MIPYMES” (Ministerio de Economia y Union
Europea, 2007).

2.1.1. Clasificaciéon de las MiPymes

Siguiendo con lo descrito con anterioridad, en Guatemala la definicién oficial se
encuentra ligada al acuerdo gubernativo 178-2001 en donde se establece la
clasificacion de las micro, pequefias y medianas empresas esto dependiendo del
namero de empleados con la participacion del duefio de esta, la cual se puede ver

de la siguiente manera:

El termino microempresa se refiere a todas las unidades de produccién, en las
cuales se realiza actividades enfocadas a la transformacioén, servicios o comerciales
gue cuentan con la participacién directa del propietario, para entrar en esta
clasificacion se debe contar con un maximo de diez trabajadores. Como pequefia
empresa se define a todas las unidades de produccion, en las cuales se realiza
actividades enfocadas a la transformacion, servicios o comerciales que cuentan con
la participacion directa del propietario, para entrar en esta clasificacion se debe
contar con un maximo de veinticinco trabajadores. El concepto de mediana empresa
se refiere a todas las unidades de produccion, en las cuales se realiza actividades
enfocadas a la transformacion, servicios o comerciales que cuentan con la
participacion directa del propietario, para entrar en esta clasificacién se debe contar

con un maximo de sesenta trabajadores.
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2.1.2. Importancia en Guatemala de las MiPymes

Las micro, pequefias y medianas empresas (MiPymes) son responsables de generar
hasta el 80% del empleo en Guatemala, con base expuesto por Selvyn Curruchich,
(2021) este tipo de comercios contribuyen con el 40% de contribucién al producto interno
bruto (PIB), lo cual quiere decir que es uno porcentajes de gran valor monetario en lo
que se refiere en bienes y servicios que son producidos por el pais. Como esa idea en
mente se tiene puesto en marcha el Plan para la recuperacién Econémica de Guatemala,
en unas de sus lineas objetivas estd contemplado seguir con el fortalecimiento y
seguimiento de las MiPymes, para ello esta iniciativa esta de la mano con el objetivo
ocho descrito en los Objetivos de Desarrollo Sostenible , que tiene como objetivo el poder
promover el crecimiento de la economia de manera sostenible y no dejando de lado la
inclusion, asi mismo el empleo pleno, productivo y unas fuentes de ingreso decente

representado el trabajo para todos.

2.2. Cultura de consumo de alimentos organicos en el mercado guatemalteco

En contexto de la de la cultura guatemalteca por cara de la produccién, especificamente
de la agricultura, aun sigue siendo de conocimiento de algunos de los productores
conocen y hace uso de las practicas en busca de sus beneficios. Teniendo en cuenta las
palabras de Manuela Maria, (2018) las comunidades que se encuentran alejadas de las
areas urbanas se hace uso de este tipo de técnicas sin conocer cual es su verdadero
nombre. Actualmente este tipo de agricultura organica sigue siendo un nicho, muy
importante ya que estéd en crecimiento gracias a la notoriedad que se le esta dando en
el mercado internacional que estd impactando en el consumo guatemalteco. En los
altimos afios, consumir este tipo de alimentos ha pasado de ser una tendencia a una
manera de vivir, debido a la conciencia de hasta qué punto de influir como impacta en el
bienestar fisico de las personas, a pesar de los precios que puede tener este tipo

alimento no incide en su compra.
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2.2.1. Beneficios paralos consumidores

A pesar de los precios elevados que puede tener la adquisicion de estos alimentos, la
tendencia impuesta no es suficiente para crear la demanda vista y esto se ve reflejado
en sus beneficios por conseguir tener este tipo de practicas de estos alimentos, el medio
escrito elPeriddico de Guatemala, (2021) menciona en el articulo” Beneficios de
consumir alimentos organicos “los principales aspectos por los cuales vale la pena

consumir alimentos orgénicos son:

e Son alimentos libres de téxico y quimicos: Para poder comercializar este tipo de
alimentos es necesario garantizar la naturaleza de estos, para ello es necesario
el contar con certificados que garanticen que no se esta ingiriendo ninguna
sustancia toxica o quimico perjudicial para ser humano a largo plazo, de igual
manera se ve repercutido en lado de carnes en los cuales deben ser libres de
antibidticos y hormonas de crecimiento.

¢ Cuentan con mas nutrientes y grasas: Cuentan con una mayor concentracion de
azUcares, vitaminas, minerales y antioxidantes.

e Tienen mejor sabor y aroma: Al no contar con ningun tratamiento que pueda
alterar su crecimiento natural hace que conserven todos sus sabores y aromas
propios.

e Favorecen el comercio justo: El consumo de estos alimentos apoyan a pequefios
productores, los cuales apuesta a no utilizar distintitos quimicos manteniéndola

de manera natural haciendo que tenga un valor mayor para ellos.
2.3. Mercadotecnia

En un mundo el cual esta muy ligado al consumismo es normal encontrarse con diversos
negocios mayor o a menor medida produzcan el mismo producto con tanta competencia
en el mercado es necesario conocer maneras en las cuales puedan proporcionar
estrategias para posicionar el producto y para eso sirve la mercadotecnia , de una forma
muy sencilla puede ser vista como el conjunto de estrategias, técnicas y tacticas las
cuales ayudan a llevar el producto desde el momento de producirlo hasta las manos del
consumidor creando una satisfaccion tal asi que genera unarecompra, Como manifiesta
Philip Kotler, (2019) en su obra “Direccion de Mercadotecnia” las cuales dicen "... un

proceso social y administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que
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desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus

semejantes..."
2.3.1. Principios béasicos de la mercadotecnia

Al ya conocer como es su funcionamiento todas esas actividades que podemos ver
reflejadas en una mejora en el posicionamiento de la empresa el mercado logrando
identificar las necesidades claves o deseos de los posibles clientes. De acuerdo con
Valentina Giraldo, (2019a) para lograr eso es necesario comprender de manera
independiente el conocer las palabras las cuales son la base en este tipo de
concepto que son:

o Necesidad: Este se provoca cuando se provoca el punto medio en el cual el
individuo encuentra cuando tiene lo que se requiere, esto se puede ver
normalmente al estado fisico del mismo.

¢ Deseo: Almomento que la necesidad se transformada en objetos especificos
gue lleguen a dar un sentimiento de satisfaccion nace el deseo, la cual es
considerada una oposicion de la necesidad que puede ser creada con ayuda
de la mercadotecnia.

e Demanda: Es la unién del deseo complementada con la capacién de
adquisicion

e Valor: Es larelacién inmersa que se establece con una cliente creada por los
beneficios que recibe de la oferta y los costos de esta.

e Marca: Son todos los aspectos, sentimientos y experiencias que se van a
desarrollado juntamente con la audiencia gracias a la adquisicion del
producto o servicio ofrecido.

o Mercado: Es el espacio donde los vendedores y los consumidores se
encuentran con el objetivo de llegar a un intercambio de bienes.

e Intercambio: Es unos de los procesos fundamentales al momento del hablar
sobre la mercadotecnia, es el momento en el tiempo en el cual el individuo
adquiere un objeto deseo, en el cual se busca trasmitir un mensaje en el
generare la accion por ambas partes y salgan beneficiadas.

e Ambiente: Son vistas como las fuerzas de manera interna o externa las

cuales afecta a la empresa de manera positiva 0 negativa.
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2.3.2. Beneficios de la mercadotecnia

El poder forzar relaciones duraderas con los distintos clientes lleva un proceso en
el cual se debe concentrar muchos de nuestros recursos y energias , Valentina
Giraldo, (2019b) comento que esto puede generar como ya hemos hablado la
recompra , sin embargo esto no queda aqui ya que todas las estrategias puesta en
marcha puede verse vistas reflejadas en beneficios; uno de ellos puede ser la
lealtad, esta genera profundas conexiones creando un significado con los clientes
adaptando nuestro mensajes a la necesidades que en retrospectiva generar que
sigan volviendo después de la primera compra; otro punto que se puede ver visto es
la eficiencia puesta en invertir en canales , campafias y socios todo desde una vision
estrategia generando un gran costo beneficio para la empresa dirigiéndose
directamente al cliente correcto y generadas en el momento especifico del ciclo de

compra vista en el consumidor.

Siguiendo con lo anteriormente mencionado otro beneficio es el agilizar los tiempos
en los cuales podamos hablar con el cliente de manera adecuada, el saber escoger
la plataforma indicada puede traer consigo el tener una mayor probabilidad de lograr
visibilidad en el momento justo y por ultimo el ser diferenciado de la competencia es
algo que se obtiene al tener estrategias definidas dejando atras lo que hacen la
mayoria de empresas para atraer a las personas y poder tener un mensaje
personalizado para cada cliente, con ello creando una brecha y un factor decisivo

de compra en el cliente.
2.4. Estrategias de mercadotecnia

Estas tienen como objetivo el poder analizar de una manera amplia el comportamiento
del consumidor, con el fin de generar acciones que puedan satisfacer las necesidades,
para ello es necesario basarse en las conocidas 4P’s: Producto, Precio, Plaza y
Promocién. Segun Douglas da Silva, (2020a) cuenta que el 54% de las empresas han
dado a conocer que el uso de estas estrategias en sus planes de marketing ha traido

con eso un éxito en comparativa a las que no la usan.

16



2.4.1. Producto

Es uno de los enunciados que tiene mayor peso en lo que se refiere estrategias de
marketing ya que es el bien tangible o no tangible, con el cual se buscara el poder
satisfacer los deseos de los diversos consumidores. Antes de lanzar un producto a
la venta es necesario estar seguro de que se podra cumplir con la demanda
impuesta del publico objetivo, el entender, definir atributos y caracteristicas es un
factor fundamental para entender y poder transmitir de manera correcta el producto
gue se ofrece.

2.4.2. Precio

Es el valor intrinseco impuesto sobre el valor del bien a los consumidores al
momento de adquirir el producto y esto a su vez servird como guia para identificar
cual serd el publico objetivo , esta es una de las estrategias de las cuatro
establecidas de las cuales mas recaeré el éxito del objetivo al momento de aplicar
algun factor en ella, al punto de ser un factor econémico de importancia para la
empresa generando mayor o menor beneficio, el determinar de manera eficiente el
precio del producto o servicio es un paso crucial para determinar el futuro de la

empresa.
2.4.3. Plaza

Esta establece los canales que utilizaran nuestros clientes para poder adquirir el
producto o visto de otra manera también es el proceso que por medio de estrategias
podemos llevar el producto o servicio hasta nuestro consumidor , puede que en
algunos casos se dirija a un mayorista 0 en su defecto al consumidor final, la
importancia que tiene esta estrategia dentro de los planes estratégicos es que se
basa en el porcentaje recibido que ira influyendo en la manera que tengamos los

intentos por satisfacer al consumidor.

17



2.4.4. Promocion

Douglas da Silva, (2020b) nos comentar que se ven incluidos todos los medios ,
como canales de distribucion y técnicas que seran de ayuda para dar a conocer el
producto o servicio; su principal objetivo es el de poder atraer a los clientes
potenciales , el poder brindar las caracteristicas , atributos y cualidades de lo que se
esté vendiendo y conjuntamente asi el poder aumentar el reconocimiento de la
marca, los medios tradicionales o llamados en inglés “outbound” como poder ser las
pautas en vallas publicitarias , radio o televisiébn deben ir amarradas con estrategias
de “Inbound marketing” esto quiere decir el aplicar técnicas de publicidad no
intrusiva , creando asi un acompafiamiento por ambas partes generando asi camino
en el cual se puede llegar el seguimiento desde el primer contacto con el cliente

hasta acompanfarle en la transaccion final.
2.5. Fuerzas de Porter

Es un modelo analitico que, en palabras de Elena Bello, (2020) nos ayuda a las personas
las cuales se dedican de manera profesional colocar la posibilidad de poder observar el
equilibrio de poderes que se encuentra en el mercado entre diferentes empresas, con
ello analizar los diferentes atractivos y la rentabilidad en crecimiento de un sector
determinado. Este modelo es usado especialmente por pymes y startups las cuales
estan en busqueda de un crecimiento, buscando administrar de manera consiente los
recursos que en muchos de los casos suele ser limitado. Como primera fuerza contamos
con el poder de negociaciones de los clientes, se refiere a que cuanto mayor sea la
organizacion de los consumidores, mas exigencias y condiciones impondran en relacién
calidad/precio de nuestros producto o servicio; La mejora de la oferta y la demanda

puede influir en el mercado.

En segundo lugar, esta el poder de la negociacion de los proveedores , este ocurre
cuando la demanda se incrementa mas que la oferta , ya que como se sabe en cada uno
de los mercado existentes cuenta con un numero de proveedores los cuales puede
incrementar el precio , esto solo es uno de los aspectos de los cuales pueden influir ,
uno de ellos puede ser el intercambio de materias primas otro a considerar es el volumen
de compra ya que las empresas no optan por ella si existen materias primas sustitutivas

para los productos los cuales se ofrecen en ese momento , el analizar esta area nos
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permite el conocer cuanta influencia existe sobre los productos y poder con ello ejercer

mejores condiciones sobre ellos.

Como tercer punto contamos con la amenaza de entrada de los nuevos competidores.
En cada uno de los mercados en los cuales se tenga las intenciones de incursionar se
cuenta con la aparicion de la competencia se puede deber al crecimiento de nuevos o
de un mayor nimero de materias primas disponibles dentro del sector en el que se
encuentre haciendo que consecuentemente el aumento de la oferta se vea elevada.
Existen formas en las cuales no permite la entrada de manera facil los cuales se
denominan barreras proteccionistas por las que el acceso a ese mercado se va
complicado perdiendo asi a rentabilidad de incursionar sobre él, los cuales puede ser la
falta de experiencia, las diferentes tasas arancelarias, la complejidad de los canales de

distribucién puede ser algunos de los puntos los cuales quiten el atractivo sobre el sector.

En cuarto punto esta la amenaza de entrada de productos sustitutos. Puede que el
mercado en el cual las empresas quieran ser parte puede contar con muchas barreras
proteccionistas sin embargo eso quita la posibilidad de la existencia de nuestros
productos los cuales puede llegar a sustituir los actuales, la aparicion de estos provoca
una delimitacién en el precio de los productos que se tenga en la disponibilidad, el
aumento de los precios puede generar que los clientes cambien de a los productos
sustitutos. El analisis de esta fuerza permite definir estrategias para contrarrestar ese
tipo de productos llegando a la mejora o reinvencion de la forma en la que trabaja la

empresa.

Finalmente, como quita fuerza contamos con la rivalidad entre competidores, esta da su
auge en el momento que el nimero de las estrategias propuestas en el mercado es
elevado por parte nuestros competidores esto se puede ver reflejado ya que se tiene un
mayor tamafio y capacidad en el mercado donde yace el producto o servicio. Unos de
los factores los cuales son los primero en ver influenciado es los costos fijos en el bien
sea elevados, que se maneje productos perecederos, uno disminucién en los precios o
incluso que exista la liquidacion o absorcion de esta. Los beneficios reflejos al analizar
esta fuerza es la forma en la cual se puede desbancar a la competencia, tomando como

estrategias las variables como el precio, el valor afiadido o el incremento de produccién.
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2.6. Segmentacion de mercado

Podemos decir que una segmentacion de mercado “es un método por el cual se pueden
dividir a los clientes potenciales en distintos grupos, los cuales, permiten que las
empresas puedan enviar mensajes personalizados a las audiencias correctas.” (Castillo,
2018), para lograr un resultado el cual apunte realmente el publico objetivo que
gueremos llegar es necesario el dividir en cuatro grandes categorias, el conocer el
comportamiento de las personas , investigar cudles son sus verdaderas necesidades y
como se usa el determinado producto; el segmentar por ubicacién nos permite dirigir de
mejor manera a las personas que verdaderamente podemos alcanzar o conocer donde
se encuentra nuestro publico objetivo , conocer su pais, region , provincia o cuidad nos

asegura de mejor manera como encaminar nuestra estrategia .

En continuacion, una segmentacion demografica nos brinda aspectos mas individuales
de la persona , tales como algunos atributos siendo la edad , sexo, lugar y pueden incluir
factores socioeconémicos y por Ultimo segmentar por aspectos psicograficos , estos
vienen del conocer el pensamiento mas alla de la persona , su aspectos sobre la vida ,
gué es lo que piensa, su futuro y su opinién sobre diversos temas nos ayudan a conocer
a profundidad cémo conectar con él y de qué manera generar un apoyo en la accién de

compra al momento de querer satisfacer una necesidad por medio de un bien.

2.7. Comercio electrénico

También puede ser llamado como E-commerce en idioma inglés, En la forma que los
cuenta Amazon, (2022) cuenta con las caracteristicas dentro de la actividad econémica
gue da la posibilidad de facilitar una compra y venta de productos o servicios por medio
de medios digitales, como por ejemplo en sus principales formas de verlo en la actualidad
como paginas web, aplicaciones moviles y redes sociales. Ademas de eso el contar con
un comercio eléctrico permite que tanto las nuevas, pequefias empresas y hasta las
corporaciones masivas puedan contar con una puerta que les permita el poder llevar sus

productos a una venta a gran escalo y lleguen a los distintos clientes de todo el mundo.
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2.7.1. Caracteristicas del comercio electronico

Existen muchas caracteristicas las cuales nos ayudan a diferenciar las distintas
formas en las que se puede dar un comercio y esas pueden ir tales como el alcance
global ya que brinda una manera facil de conectar con personas que se encuentren
en distintas partes del mundo a una tienda virtual que de otra manera no podria
llegar, asi mismo permite el poder tener la capacidad de estar presente en distintas
partes en el ciclo de compra del consumidor tan asi que podria ser abierta al publico
a todas horas y por ultimo da la posibilidad que no se tiene en otros medios que es
el poder fomentar la retroalimentacién de una manera constante si asi se desea de
los diferentes consumidores y marcar que participen activamente con nuestra

marca.
2.7.2. Beneficios del comercio electronico

Higuerey,( 2019a), nos comenta que existen muchas ventajas al momento de
incursionar en un comercio electrénico tanto por su alcance mundial , ubicuidad y la
exposicion pero él mira los beneficios en tres grandes areas las cuales cada uno
proporciona mejor vision sobre las ventajas que se tiene sobre el canal; la primera
es la flexibilidad y la simplificacién debido a la poca atencién que se debe tener en
una tienda virtual genera el no tener la necesidad de contar con muchos empleados
al mismo tiempo , teniendo en cuenta que es relativamente facil llevar un control de
las entradas y salidas de producto simplifica en gran medida los procesos de venta

llevando asi a tener una eficiencia tanto externa como internamente.

Como segundo se tiene el acceso a informacion , el no ver al cliente no significa que
no podamos conocer algo de él , existen distintas estrategias tales como una ya
mencionada como el “inbound marketing” que permite acercarse al cliente sin que
él lo note dejando asi acceso a informacién valiosa que nos ayuda a identificar de
mejor manera al cliente, como interactta dentro de la pagina , asi como sus patrones
de consumo y sus preferencias, de esa manera el poder estar en constante mejora

para sus proximas visitas como un cliente frecuente y uno nuevo.

Y por dltimo se cuenta con el conocimiento que grandes marcas han incursionado

en abrir un comercio de manera virtual por lo rentable que puede llegar a ser, tal es
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el grado que se ha consolidado como una alternativa viable para negocios que estén

creciendo o para emprendedores y sin mucho capital para empezar.
2.7.3. Clasificacién del comercio electrénico

Una pregunta que puede surgir al momento de querer empezar a vender ya sea un
producto o0 servicio es ¢A quién se lo vamos a vender? Dado solucionar a la
incognita dentro del comercio electronico existen cuatro modelos de negocio, por lo
tanto, en idea de cada uno con sus ventajas y desventajas como plantea Higuerey,
(2019b) saber en qué categoria de las cuatro encaja tu idea ayuda a pensar de una
manera creativa sobre las oportunidades y riesgos potenciales.

El primero de ellos definido como “B2C” traducido al espafnol comercio empresa a
consumidor, es el modelo mas empleado hoy en dia en el cual se tiene como cliente
a usuarios casuales en otras palabras compras de un consumidor tales como ropa,
suministros para el hogar, articulos para entretenimiento los cuales se puede
conseguir de manera fisica, pero en ese caso sin desplazarse al punto para
adquirirlo. El segundo es llamado como “B2B” traducido al espafiol comercio de
empresa a empresa, en este se busca vender productos o servicios a otra, suele
tener un ciclo de ventas por lo general mas a largo plazo esto debido al valor de la
mercaderia, pero un valor alto en volumen y monetario en conjunto con compras
recurrentes se especializa en nichos de mercado donde se ha podido figurar un

mayor éxito.

Como tercer modelo esta “C2B” traducido al espafiol comercio de consumidor a
empresa, este permite vender por parte de personas individuales bienes o servicios
a compaiiias, la forma mas facil de ver esto es cuando los clientes publican el trabajo
gue se puede realizar y las empresas pelean por conseguir la oportunidad de ella.
En ese enfoque se buscar que los consumidores cuenten con la capacidad de fijar
un precio y hacer que las empresas compitan por ver quién se queda con el que
puede afoscar la necesidad del momento. Como ultimo punto tenemos el modelo
“C2C” traducido al espafol comercio de consumidor a consumidor este también es
llamado “mercado en linea” la forma en la que funciona es colocando a los
consumidores para que intercambien bienes y servicios, la forma en la que generan
ingresos de esas tracciones en por medio de comisiones de cobran por venta

realizada o publicacion de esta.
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2.8. Marketing digital

En un mundo el cual se invade cada dia mas rapido los dispositivos electrénicos los
cuales facilitan nuestra vida no es de extrafiarse que surjan maneras de poder influir en
nosotros en ese medio, la definicion de este medio puede ser “la aplicacién de las
estrategias de comercializacion llevadas a cabo en los medios digitales. Todas las
técnicas del mundo off-line son imitadas y traducidas a un nuevo mundo, el mundo
online. En el ambito digital aparecen nuevas caracteristicas como la inmediatez, la
irrupcion de las redes sociales y las herramientas que nos permiten hacer mediciones
reales” MD Marketing Digital, (2020), con la llegada de la web 2.0 nace la posibilidad de
compartir diferentes tipos de informacién de una manera sencilla; con ello el marketing
digital busca conocer todos los espacios en los cuales para el usuario sea relevante
buscando el poder influenciar opiniones y mejorar los resultados vistos a través de los

motores de busqueda y analizar esa informacion para saber qué decision tomar .

2.8.1. Plan de marketing digital

Contar con la informacién que nos puede proporcionar los medios digitales no puede
generar un resultado si no sabemos qué hacer con ella, para ello es necesario el
saber pensar a futuro en un medio de constantes cambios y para ello estan los
planes de marketing. En palabras de Manuel Pérez Cardona, (2019) lo define como
un documento donde se recopilan todos los objetivos y la planeaciéon de las
estrategias para posteriormente tomar las acciones pertinentes de marketing a
desarrollar adjuntando todo de tal manera que se cuente con una justificacion y
conseguir los objetivos propuestos; el contar con vision hacia qué se quiere
conseguir, combinando con tener en mente a quién se quiere dirigir la comunicacion

sera crucial para el éxito del plan.
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2.8.2. Ventajas de un plan de marketing digital

Teniendo en mente de la importancia de planear anticipadamente el plan de
marketing digital surgen preguntas si en verdad es algo que debimos tomar en mente
pero existen ventajas que no se puede conseguir en otro canal y estas estan
divididas en cuatro; Manuel Pérez Cardona, (2019b) menciona que la primera de
ella siento el poder generar “engagement” la comunicacién marca- usuario de pasar
a solo contar con una direccion a poder entrar involucradas ambas partes , esto
empodera al usuario frente a las marcas dando opiniones diversas y asi conocer de
mejor manera al usuario; otra ventaja es poder dividir nuestro grupos objetivos
personalizando la manera en la cual acercarse a él y acompafiandolo en el proceso

obteniendo asi mejores resultados.

En relacién con lo mencionado el contar con estadisticas y métricas de manera
instantanea no es posible mas que solo con este medio dejando asi poder modificar
la estrategia a medida que se consiguen resultados, es parte de la Ultima ventaja,
aprender de lo que hacemos es la mejor forma de crecer, es facil equivocarse, pero
el poder cometer los errores a medida que se consiguen resultados no es posible al

menos de contar con un medio y una planeacién estructurada.
2.8.3. Componentes del plan de marketing digital

Antes de empezar a estructurar es importante entablar una primera toma de
contacto sobre qué es lo que queremos resolver, el no tener claro cuél es el
problema con el que contamos dificultad el saber hacia donde debe ir la estrategia,
ya con eso en mente comienza la primera parte del plan, en la visién presenta por
Manuel Cardona, (2019) cuenta cuales deberian ser los pasos correcta para la

elaboracion de un plan exitoso.

Como primer paso en el cual se debe colocar mucho de nuestro esfuerzo es el
estudiar la situacion actual, tanto interno como externo del sector en donde se
encuentra la empresa dejando en claro todos los factores que pueden afectar tanto
demograficos, econdmicos, tecnolégicos, politicos o socioculturales, para ello se
puede apoyar en 2 herramientas las cuales son Andlisis PESTEL y las 5 fuerzas de
Porter para diagnosticar a la empresa de manera profunda. Pero en la electronica

es necesario el conocer la presencia en linea de la marca y el historico de la misma.
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Como segundo paso es necesario como se habldé anteriormente conocer la
problematica de esa manera poder formalizar cuales seran tantos los objetivos de
negocio y los que en este caso nos interesan que son los de marketing, es necesario
recordar que para ser considerados validos deben seguir los criterios Smart
(Especificos, medibles, alcanzables, realista y realizables en el tiempo). Ya con
objetivos establecidos entramos a la ultima parte del plan que es la creacién de
estrategias las cuales ayudan a cumplir con las estrategias y para ello las tacticas
seran el soporte y la metodologia en la cual se realizaran las tareas.

2.8.4. CRM

En sus siglas las cuales significa Costumer Relationship Management , al traducirlo
al espafiol puede traducirse como “Gestidén de las relacién con el cliente”, como
expresa Eduardo Quifionez, (2022) se define como un software por el cual nos
permite almacenar en un base de datos toda la informacién que se va recolectando
gue permite conocer los resultados de las interacciones que se desarrollan entre los
clientes y la empresa, de esta manera optimizar la manera en la que la empresa
cuentan con la posibilidad de acceder al historial de interacciones entre los clientes
y la organizacion , ofreciendo la gestién de nuevas técnicas en el plan de marketing
desarrollando los conocimientos acerca de sus preferencias, interacciones y etapas
dentro de la linea que se tenga favoreciendo su experiencia a largo plazo de la

empresa.
2.8.5. Email Marketing

Se puede definir en él envié de correo de manera electrénica obtenida a través de
una base de contactos proporcionado a ya puede ser creada , en la cual se
encuentran tanto los clientes potenciales o prospectos de la misma, en palabras
definidas por Sendinblue, (2021) el uso de un email marketing es usado para
compartir nuevos productos disponibles, la adquisicion de nuevos clientes , el poder
formar una comunidad todo con el objetivo de generar lealtad y lo que conlleva esas
acciones ya que por medio de este medio de comunicacién se puede consolidar

lazos significativos y rapidos con el lector del mismo.
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2.9. Redes sociales

Es considerada como lo mas usado por la mayor parte de la poblacion esta son
estructuras formadas a través de internet en las cuales las personas y organizaciones
que se conectan en buscar de encontrar intereses o valores en comun, al mismo tiempo
que se crean relaciones entre diversos individuos e incluyo en poder conectar con
empresas de una manera directa y rapido y tanto obstaculos como seria por otros medios

convencionales.

2.9.1. Facebook

La forma en la cual Werik Gongalves,(2017) nos comparte su punto de vista
considera que una de las principales redes con las cuales se puede interactuar con
miles de personas abriendo asi vinculos virtuales con un propdsito el cual es el poder
producir y compartir contenido , dentro de &mbito ya empresarial el abanico de
posibilidades que te da esa red puede expandir el negocio o hacerlo conocido |,
mejorando su alcance de manera exponencial , la apertura de una “fanpage” una
pagina para seguidores permite el interaccion de manera rapido y consiguiendo
retroalimentacion inmediata que puede ser util al momento de querer conocer

opinién de un tema y de manera gratis.

2.9.2. Instagram

Es considera en la vision de Elena Lavagna,(2022) es la red social para un publico
joven en la cual ofrece el poder compartir fotografias con otros usuarios el poder
recibir comentarios 0 “me gustas” de las personas que te siguen, esta red social en
el mundo empresarial permite crear contenido visual el cual pueda atraer la atencion
de los clientes potenciales si necesidad de tener tantas palabras en el mismo , al ser
una un espacio que recompensa el contenido de valor que sea agradable la visita
adecuar estrategias para el medio puede ser beneficioso si no cuentan con tan
presupuesto con suficiente iluminacion es posible crear reacciones los seguidores

de tu pagina.
2.10. Aplicaciones Web

26



Son considerados como programas que tiene la utilidad de funcionar en internet, por lo
tanto, cada uno de los datos o los archivos en los que son trabajados son procesados y
almacenados dentro de la pagina web, en la mayoria de los casos estas no requieren de
ser instaladas en el dispositivo ya que su funcionamiento esta basado en el almacenamiento
en la nube lo cual permite que grandes servidores envian y reciben datos que son
requeridos en el momento entregando una copia temporal en el equipo el cual ese

ejerciendo esa serie de acciones dicho por la corporacion edu.gcfgloba,(2013).
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2.11. Estrategias de marketing digital para fidelizar clientes

El medio digital abre muchas posibilidades en las cuales sin tener que invertir una gran
cantidad de dinero puede conseguir grandes resultados que nuestro publico objetivo se
acergue a nuestro producto ya es un gran paso, en relacion con las palabras
mencionadas por Marina y Claudio,(2021) comenta que para conseguir que vuelvan
nuevamente es un reto, el poder ir mas alla de sus expectativas , sorprenderlos y poder
cumplir las promesas hechas hacia ellos es parte del proceso ya que la lealtad de los
clientes no es algo que se puede comprar y perderlo traer un consecuencia perjudiciales
de los que es invertir en ellos para ellos existen diversas formas en la cuales poder

retenerlos y generar en ellos un sentimiento de una futura compra.

Una de esas estrategias es conocer que tan satisfecho esta el cliente por su producto
por lo cual el emplear encuestas en las cuales podamos conocer los aspectos tanto
positivos como negativos nos dara un panorama de las cualidades que debemos de
cuidar y cuales son las que el cliente no genera mayor atencién. Otro factor es el emplear
promociones generando asi un sentimiento hacia ello de valoracién, descuentos
especificos y personalizados puede ayudar a su fidelizacion; la venta cruzada ayuda a
poder animar a los clientes a pedir productos que se tenga relacién aumentando el ticket
de venta y las expectativas del cliente y por dltimo es de suma importancia siempre
renovarse , en un mundo donde las noticias pasa desaparecida después de 2 semanas

el crear contenido de valor y que generar nuevas expectativas

2.11.1.Indicadores

Después de realizar diversas técnicas para conocer si el dinero que se invierte va a
ser regresado por medio de beneficios y por esa razén Hotmart, (2019) hacen
mencion que existen diversas formas de conocer y monitorear si las acciones

tomadas estan funcionando.

¢ ROI: En sus siglas retornos sobre la inversion, tiene como objetivo el conocer
la ganancia que se esta teniendo por realizar esta accidn, es necesario tener

un retorno mayor que la inversion inicial.

28



Tasa de rebote: Determina cuando un visitante llego a un sitio web y en
cuestion de segundos lo abandona, aunque existen diversas razones por las
cuales puede suceder es importante el monitoreo constante

Tasa de clics: Ayuda con el monitoreo de la eficiencia de las piezas
propuestas de marketing en el momento de conocer el desempefio de la
campana.

CPM: En sus siglas que significa Costo por Mil impresiones, ayuda a medir
los resultados cuando se pautar con algin medio pagado enfocadas en la
visibilidad y reconocimiento de marca.

CPC: En sus siglas costo por clic esta cuenta con la funcién de conocer
cuantas personas entra al destino del anuncio y ese impacto cuanto nos
contard refiriendonos en valor monetario.

CPA: Con su significado Costo por Accion ayuda a determinar el gasto con
medios sociales de pago, a mas bajo el CPA nos dice que se esta vendiendo

de manera eficiente usando menos recursos.
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CAPITULO Il

3.1. Objetivo General

Establecer la relacion entre la implementacién de un plan de marketing digital para

productos orgénicos en la ciudad de Guatemala y la fidelizacion del cliente

3.1.1. Objetivos Especificos

Determinar si el representante de la empresa sujeta a estudio conoce el marketing
digital

Averiguar el perfil del consumidor de la empresa sujeta a estudio

Conocer si la empresa sujeta a estudio ha implementado el marketing digital.
Conocer si la empresa sujeta a estudio tiene nocion del funnel de conversion.
Indagar si la empresa sujeta a estudio ha tomado alguna estrategia para fidelizar
clientes.

Determinar cuéles son las principales redes sociales que utilizan los consumidores
de la empresa sujeta a estudio.

Descubrir si los clientes de la empresa sujeta a estudio confian en las compras
digitales.

Saber cual ha sido la experiencia de los consumidores de la empresa sujeta a
estudio.

Conocer la frecuencia de compra de los clientes de la empresa sujeta a estudio.
Concluir cuéles son las principales fortalezas percibidas en la compra de los clientes
de la empresa sujeta a estudio.

Conocer cuales con las herramientas que puede usar la empresa sujeta a estudio.
Establecer cuales son los pasos para implementar estrategias para fidelizar clientes
de la empresa sujeta a estudio.

Definir el presupuesto que se necesita para implementar un plan de marketing digital
correctamente.

Identificar las ventajas percibidas para la MiPymes por el uso de un plan de
marketing digital.

Diseiar el plan de marketing digital para fidelizar a los consumidores de la empresa

sujeta a estudio.
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3.2. Procedimiento de muestreo

3.2.1. Procedimiento de muestreo para el sujeto estudio numero uno.

El procedimiento de muestreo utilizado en el primer sujeto de estudio representado
por el gerente de la empresa; es el procedimiento no probabilistico por conveniencia.
Este consiste en que “El investigador elige a los miembros solo por su proximidad y
no considera si realmente estos representan muestra representativa de toda la
poblacion o no. Cuando se utiliza esta técnica, se pueden observar habitos,
opiniones, y puntos de vista de manera mas facil.” (Questionpro,” s.f”), el motivo de
la eleccién de este fue el lugar donde se realizé el periodo de practicas por lo cual
se tiene la confianza y el acceso de poder formar esta serie de preguntas que sera
de vital importancia para la elaboracion de plan de marketing digital de forma que
ayudara a delimitar o ampliar de gran manera la encuesta que se hizo pasar a los

clientes de la empresa sujeta a estudio.

3.2.2. Procedimiento de muestreo para el sujeto estudio nimero dos.

Como segundo punto, la formulacién del muestreo utilizado en el sujeto de estudio
namero dos que es representado por el consumidor final de alimentos organicos; es
el procedimiento probabilistico usando muestra estratificada; en el concepto
expresado por Editorial Grudem, (2019) consiste en dar la posibilidad de dividir una
poblacion puesta en investigacion la cual generalmente se va dividiendo en estratos
gue van conforme a los individuos que comparten caracteristicas similares. El uso
de este procedimiento permitié la selecciébn tomando en cuenta los extractos que
componen un perfil de consumidor de alimentos organicos conociendo asi sus

gustos y preferencia.
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Tabla 1 Perfil de consumidores de alimentos organicos

Fuente de
Variables Datos % Poblacion informacion
Género M/H 100% | 17,422,821.00
Edad 30-35 31.40% 5,470,765.79 | datosmacro.com
NSE A-B 2% 98,473.78 SlideShare
Estado Civil N/A
Razas N/A
Preferencia Sexual N/A
Ingreso 17,500- 100,000 19.00% 18,710.02
Datos Geograficos
Departamentos Guatemala 22% 4,116.20 Ine.com
Area Urbana 91% 3,745.75 Ine.com
Consumo de alimentos | Organico 18% 674.23 Usac.com

Universo de investigacion

674

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 1.1 Determinacion del tamafio de la muestra para técnica cuantitativa

realizada a consumidores de alimentos organicos

50%

50%

1.65

m| N| O| T

10%

Encuestados

61.91

Fuente: Elaboracién propia

32



https://datosmacro.expansion.com/demografia/estructura-poblacion/guatemala#:~:text=Guatemala%20cuenta%20con%20una%20poblaci%C3%B3n,cuanto%20a%20poblaci%C3%B3n%20se%20refiere.&text=La%20poblaci%C3%B3n%20femenina%20es%20el,ligeramente%20superior%20a%20la%20masculina.
https://image.slidesharecdn.com/nsedelguatemaltecourbano-150317181050-conversion-gate01/95/nivel-socio-econmico-urbano-de-guatemala-5-638.jpg?cb=1426616106
http://biblioteca.usac.edu.gt/tesis/01/01_2251.pdf

3.3.

3.2.3. Procedimiento de muestreo para el sujeto estudio numero tres.

Como ultimo punto, la manera en la que se realizé la fase de muestreo con el sujeto
de estudio representado por un especialista en marketing digital; haciendo uso de
un método no probabilistico con base a una muestra por conveniencia. La razon de
usar nuevamente este procedimiento es debido a que se conoce a una persona la
cual puede proporcionar informacion de vital importancia y que es experta en el area
de marketing digital, con los aportes que ayudaran a la realizacion de una mejor
encuesta a los consumidores finales, asi también mejorar en gran manera con ideas

y conocimiento que enriquezcan el lograr cumplir la investigacion realizada.

Seleccion de las técnicas de investigacion.
3.3.1. Técnicas cualitativas

Como parte de las técnicas de investigacion que en palabras dichas por Cimec,
(2021) una metodologia cualitativa tiene como principales caracteristicas es el poder
analizar el lenguaje que puede ser visto por a través de la escritura, la forma de
hablar, gesticulacion o cualquiera signo del lenguaje no verbal visto en el discurso
de las personas; asi como las representaciones simbdlicas, comportamientos y
significados. El uso de estas técnicas nos permite conocer de manera libre lo que
expresa el publico objetivo al que se dirige el estudio que se esté realizando y con
ello el comprender a profundidad la forma en la que perciben las situaciones, la
emotividad asociada con el tema, las motivaciones, sus prejuicios, valoraciones

realizadas y los proceso con la que toman las decisiones derivadas de un proceso.

3.3.1.1. Entrevista en profundidad.

Como parte de las técnicas para realizar una recoleccion de datos por un método
cualitativa se encuentra el uso de las entrevistas a profundidad en la forma que los
describe la pagina web Questionpro, (2019) es una manera en la cual permite la
recoleccion de una gran cantidad de informacion en la cual podemos conocer de
manera amplia el comportamiento, actitud y percepcién de los entrevistados,
durante la realizacion de estas entrevistas tanto las personas entrevistadas como
los entrevistadores cuentan con la libertad de explorar puntos que agregue un valor

adicional generando un cambio en la forma en la que se desarrolle la entrevista , ya
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gue es un método el cual puede adaptarse a mudltiples disciplinas segun las

necesidades de la investigacion .

3.3.2. Técnicas cuantitativas

La diferencia con la cual cuales se puede separar una investigacion cualitativa de
una cuantitativa es debido en mencién de Nazaret Ledn, (2019) es por lo métodos
con los cuales se realizan la investigacion de manera sistematica y estadistica, estos
siendo parte fundamental de la recoleccion de informacién numérica que se verse
de manera medible. Para la realizacion de estos modelos son apoyados en modelos
matematicos que ofrezcan resultados usados estadisticamente con el objetivo de
explicar las propuestas con el fin de conocer si es posible apoyar o rechazar la
hipotesis propuesta previo a su elaboracion.

3.3.2.1. Encuestas

Dentro de la fuentes de informacion directa al realiza una técnica de
investigacion cuantitativa una de las mas usadas se encuentran las encuestas,
teniendo en cuenta las informacion descrita por Jesus Rosado,(2018) es una
herramienta usada en una metodologia cuantitativa, su forma de elaboracion es
mediante el conjunto de preguntas estratégicamente estructuradas que va
incluyéndose dentro un cuestionario, las cuales van dirigidas a un grupo de la
poblacion o a una selecta muestra representativa con la finalidad de conocer su
opinion y la actitudes al comentar sobre un tema especifico, hecho o fenébmeno

que se busca una resolver.

3.4. Disefio del instrumento

Ver anexo uno guia entrevista en profundidad a representante de la empresa sujeta a
estudio. Ver anexo dos encuestas para el consumidor final de la empresa sujeta a

estudio. Ver anexo tres guias entrevista en profundidad experto en marketing.
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3.5. Andlisis e interpretacién de resultados.
3.5.1. Informe entrevista en profundidad

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD ENCARGADA DE LA EMPRESA SUJETA A
ESTUDIO

¢, Conoce usted sobre el marketing digital? Si su respuesta es afirmativa puede
compartir su experiencia; la trayectoria usando el marketing digital y podria

mencionar las estrategias usadas recientemente.

“Un poco, he recibido capacitaciones sobre el funnel de ventas y como utilizar cada activo
digital, dependiendo la etapa del funnel de ventas donde vamos ¢ Dénde estéa la etapa de
consideracién? Como eso conecta con la etapa de que, o me acuerdo como se llama, pero
que ya la como que se va calentando el cliente. Poco a poco hasta que llega a ser un cliente
potencial y finalmente compra. Y lo Ultimo, Ya sélo seguimiento, que es una manera como

de filtrar los clientes que realmente se van a convertir en clientes leales.

También los programadas de lealtad, aunque no hemos implementado ninguno ahorita,
pero, pero si a recibimos la capacitaciéon por lo menos. También el hecho de cémo interesar
a los clientes, que estan indecisos, con ofertas y cuando tienes un producto que es
complementario o que le das como que comparar entre 3 productos de diferente precio para
que elija el del medio. O le ofreces una ventaja para gue se vaya por el producto mas caro.

Y eso es mas que todo, es mi conocimiento de marketing digital.”
¢ Podria describir cual es el grupo objetivo de la empresa actualmente?

“Son mujeres, entre treinta cinco a cincuenta cuatro afios, de que pueden llegar por dos
razones; Necesitan cuidar de su salud, ya sea porque quieren tener una salud preventiva o
que vya tienen problemas de salud y el médico les manda a comprar organico. En un
porcentaje muy chiquito de jovenes, que llegan a la tienda porque les gusta comprar con

propdsito, las edades estan entre veintisiete y treinta cinco afos.”
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¢En sus distintas estrategias usadas en la empresa alguna de ellas ha sido para

fidelizar los clientes?

“Implementamos una ahorita, hace un mes, mas o menos. Si fue interesante porque
efectivamente funciond, pero no implementamos nosotros mismos entonces, ya ahorita este
mes ya empieza unos profesionales de marketing, una empresa externa a hacerlo, la idea
de experimentarlo era para conocer y poder en dado caso resolver dudas. Pero la verdad
gue si funciond bastante bien, o sea, digamos en la escala que lo hicimos, que era un plan

piloto, funciond. Tuvo el éxito esperado, no mas alla.”

¢ Conoce los beneficios de contar con una comunidad que sea fiel ala marca? Si su

respuesta es afirmativa mencione los beneficios.

“Creo que si podria. Si que los que son parte de la comunidad se convierten como van. O
sea, van hablando de la marca o de sus temas, se van interesando otras personas que
pueden ser sus amigos o sus familiares, personas cercanas a su circulo. Bueno, entonces,
aunque ellos no compran. Tal vez alguien que estd en sus circulos y porque va a
recomendarnos y la otra cosa es que también aportan mas interacciones y también

podemos llegar a sus amigos, gente que piensa como ellos.”

¢Conoce cual es el funnel de conversién usado en el marketing digital? si su

respuesta es si comente al respecto.

“Si'y muy poco éxito hasta ahorita, pero era porque no estaba dentro de una estrategia de
funnel, verdad. Ahora que ya empezamos a usar la estrategia de funnel nos dimos cuenta
cOmo se usaba ese objetivo de campafia. Gastamos un monton. Podria ser que
consiguiéramos un cliente, verdad. Ya se gastaron 300 quetzales de campafia, después

iban hasta 500 veces y no nunca habia otro cliente.

El funnel lo implementamos hasta una parte de donde se comparan un poco verdad los
precios y las condiciones de compra con otras empresas similares entonces, la conversion
se ha dado cuando hablan a través del WhatsApp y alguien les responde sobre sus dudas,
O sea, no, no funcioné como que, O sea, ho hemos, no hemos tenido tiempo de hacer la
segunda parte, que es de los que se interesaron, estan haciendo las cotizaciones ese
grupito lo agarras y le haces una campafia de conversién, ahorita todavia no hemos tenido

chance de porque lo que mas nos ha pasado es que nos escriban al WhatsApp y eso nos
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ha quitado el resto de tiempo, pero si hemos logrado conversiones a pesar de todo desde

ahi.”

¢Podria comentar cuales son los pasos que ha implementado en la elaboracion de

un plan de marketing para su empresa?

“Pues ahorita el plan piloto, mas o menos te voy a contar como fue, nos propusimos unas
metas verdad realistas y cumplibles para poder aprender esto. Entonces deciamos, bueno.
Normalmente conseguimos tantos clientes por tal cantidad de inversion de publicidad de
Facebook, verdad. Entonces dejamos, prendida una publicidad sin quitarla durante dos
meses, y esos dos meses nos sirvieron para captar la atencién de varias personas que en
efecto o ingresaban a la pagina sea la primera parte del funnel o preguntaban algo por el
WhatsApp.

Pero entonces a través del CRM, las ibamos clasificando y luego las ibamos llevando hasta
la parte de conversién. Por ejemplo, si habia alguien que preguntaba por la clorofila, ya
sabiamos que pertenecia a un grupo especifico de personas que buscan mas la medicina
natural. Entonces se les ofrecian cosas sobre medicina natural, alguien preguntando por
pollo organico, seguramente hemos notado mucho que quien que usa el pollo organico tiene
un hijo vegano, verdad o hija, entonces dentro de su despensa adicional al pollo organico y
los menjurjes que le puede poner también le podemos ofrecer esto porque tiene un pariente
de vegano, y asi vamos poco a poco, vamos logrando ahi que hubiera conversaciones

ofreciendo envio gratis o era generando ese interés de compra, verdad para para probar.

Lo que también acabamos de hacer es una comparacion, o sea, hicimos compras en la
competencia he hicimos también con los clientes que son recurrentes, hicimos una
encuesta como quien dice, por qué nos prefieren. Y, qué cosas podriamos mejorar entonces
ahi también sacamos algunos datos de qué hacer y de mejora con una plataforma. Todavia
no implementados, por cierto, porque no hemos tenido tiempo, pero tenemos qué es lo que
hay que hacer. Entonces eso seria como lo segundo que te puedo hablar de marketing que

hicimos.”
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¢, Cudles son las redes sociales que utiliza para darse a conocer los productos

organicos a sus clientes?

“Facebook, Principalmente Facebook, Instagram también pero mas para la comunidad

como tal en cuanto a ventas como tal es mejor Facebook para nosotros.”

Interpretacién

Se interpreta con base a lo expresado textualmente otorgadas por la encargada de la
empresa sujeta a estudio es que en los que respecta al conocimiento del marketing digital
el conocimiento que se puede trasmitir que conoce sobre conceptos basicos que fueron
otorgados por medio de capacitaciones y de manera empirica, como lo mas relevante en
realizar programas de lealtad; el grupo objetivo de empresa se sitla principalmente en
mujeres de treinta cinco a cincuenta afios de edad y otro porcentaje pequefio que esta en
jovenes de estan entre veintisiete y treinta cinco afios , ambos por salud preventiva y evitar

problemas de salud.

En lo que es uso del funnel conversion usado por la encargada fue por medio del uso de
Facebook sin embargo no se conseguido ningun éxito sobre él, la inversion de dinero
impuesta sobre él fue alta y sin conseguir ningun resultado en este caso en concreto fue la
captacion de nuevos cliente , sin embargo al momento de implementar un plan de marketing
digital para la fidelizacion de clientes realizado por una agencia de marketing externa la cual
fue implementada por medio de un plan piloto obtuvo resultados positivo en lo primero
beneficios percibidos fue el conocimiento para el uso de este tipo de campafias y por medio
de herramientas como puede ser un CRM clasificandolos de manera que su experiencia y

predicciones de compras fuera orientas a ellos mejorar asi los niveles de recompra.
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ENTREVISTA A PROFUNDIDAD EXPERTO EN MARKETING DIGITAL

Desde su experiencia ¢cuales considera que son las herramientas que recomienda
para empresas gue se dedican a una venta de manera digital?

“Guau herramientas, o sea, yo creo que cuando vendes algo digitalmente, la persona que
esté a cargo de esa tienda a nivel de ventas y de marketing le tiene que apasionar los
nameros. Eh, todas las herramientas que te dé data de comportamiento de usuarios son la
clave porque eso, por ejemplo, Google analytics, que es como la version gratuita. Te da
todos los insights, de donde vienen esos consumidores que hacen, por qué pagina navegan
donde hacen clic donde no hacen clic ¢Cuanto tiempo duran en la pagina?, entonces al
tener todos estos insights de la gente que llega o los usuarios que llegan a tu pagina te
ayuda a poder mejorar la experienciay , por ende, a fidelizar a esa persona que vuelva a la
pagina porque es amigable, porque es facil de usar, porque comprar el producto del servicio
se hace en 3 pasos muy faciles, entonces creo que tienes que empezar por eso, por analizar

cual es el comportamiento de las personas dentro de tu pagina.”

¢,Cudles considera que son los pasos mas importantes al momento de querer hacer

estrategias para fidelizar a los clientes de una marca?

“Yo creo que empieza por eso, por tener una pagina que tenga, ¢ Cémo se dice eso? Que
sea una pagina que, ¢,Que te brinde una buena experiencia de usuario ok? Que tenga un
muy buen disefio y para eso puedes recurrir a hacer pruebas AB, ver qué cosas tienen
mejor. Eh digamos que conversion o mejorar el tiempo de duracién de las personas dentro
de tu pagina web. Creo que eso seria 1 de los de los primeros pasos. Y, creo que algo que
nos gusta a nosotros como usuarios de paginas, posiblemente, el recordarnos cosas, por
ejemplo, hace un mes compraste en nuestro producto y no sé compraste huevos organicos
y a los 8 dias tienes que volver a comprar otra vez este tema de no solamente de fidelizar,
sino que también esta enfocado en recomprar los productos.

Es lo que te va a ayudar a ti a incrementar tus ventas, o sea, al terminar el mes te vas a dar
cuenta que estas estrategias que forman parte de esa fidelizacién te ayudan a incrementar
tu venta. Por ejemplo, si yo te compre x cantidad de productos un lunes, posiblemente ello
el domingo en la noche te voy a mandar un correo recordandote oye, quieres volverlo a
comprar ya son facil, o sea, hacer una recompra facil y eso hace que la persona que al final

cuando compramos online lo que queremos es simplificarnos la vida en muchos sentidos y
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solamente tener poder comprar un producto, o sea a un clic como lo hace Amazon. Amazon
tiene ahora estas versiones de suscripciones, de que cada 30 dias si tu lo decides, compras
la primera y a los 30 dias se te vuelva a comprar otra vez el producto automaticamente y

no tienes que estar como recomprando y haciendo todo el proceso otra vez.”

¢ Considera que existe algun presupuesto recomendado al realizar algun plan de

marketing digital para fidelizar clientes?

“Mira si lo pones a ver en un embudo de ventas digital donde tienes la atraccion donde
tienes la interacciéon donde tienes la conversion y luego donde tienes la recompra y la
fidelizacion, Tienes que tener un presupuesto, por ejemplo, de fidelizar a las personas es
si, ya tl eres como hizo Uber cuando en su momento esta por cada persona que tu le
recomendabas con un codigo de compra, entonces vas a recibir 100 quetzales y esa
persona recibia 100 quetzales, tienes que tener un presupuesto, para invertir en este tipo
de estrategia, que también forma parte de la fidelizaciéon o si vas a tener un presupuesto
para que las personas que ya te compraron este afio te vuelvan a comprar un producto y le
vas a dar un descuento, pues ese descuento lo tienes que tener dentro de tu presupuesto.
Si vas a dar el Delivery gratis, que también forma parte de un plan de fidelizacién. Pues
tienes que incluir el Delivery de hoy. A cuantas personas les voy a dar Delivery no sé a 1000
personas y eso me va a costar 30 que sale cada 1, entonces tienes que sacar, ese
presupuesto de fidelizacion para la estrategia que estés haciendo cualquiera que sea o dar
un regalo de no sé 100 quetzales el dia de tu cumpleafios. Entonces esos 100 quetzales,
ok, tengo en el mes de octubre, no sé, 20 personas que cumplen a 100 quetzales 11 2000

quetzales por qué tienes que incluir esos que salen en tu presupuesto de fidelizacion.”

¢Cuales son las ventajas que tiene un plan de marketing digital para empresas que

estén recién comenzando?

“Yo creo que es una etapa temprana, algo que es super bueno es, la automatizacién de
todos los procesos a estos correos. Te estoy diciendo si se hacen de una forma
automatizada a través de una plataforma, no es un correo que vas a tener que redactar,
sino un correo que ya esta creado con una plantilla y que cada cierto tiempo, cuando tu lo
definas se va a mandar. Entonces creo que es una etapa temprana definir una

automatizacion, por ejemplo, a través de una plataforma de CRM donde la publicidad se
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haga también de manera automatizada para, X productos eh, por ejemplo, aseo personal
gue venden productos organicos, pues éstas como enfocado en ese producto. Y creo que
es eso la automatizacién en estd en una etapa temprana le puedes sacar muchisimo,
muchisimo provecho, o sea, para que eso te libera de trabajo. O sea, no tienes que estar
td haciendo esto mensualmente, automatiza y menos dinero y es mas tiempo para poder

tener otra parte, claro.”

¢Qué herramientas o técnica recomienda en una etapa de fidelizar clientes?

“Mira ahorita no se me viene ninguna a la mente, pero estoy seguro. Que, por ejemplo, la
plataforma donde se desarrolla la pagina web, como por ejemplo WordPress, debe tener
algun plugin de fidelizacién de clientes. Donde precisamente si tienes un cédigo para que
si tu referiste a él ambos tengan 100 quetzales dentro de su cuenta, debe haber alguna
plataforma, ahorita lo desconozco y ahi te tocaria hacer como una investigacion, pero eso
lo podrias hacer, Eh utilizar una herramienta que se aflada a tus CRM a tu sistema que ta

utilices dentro de tu empresa para administrar los contactos de tus clientes.”

Interpretacion

Se interpreta con base a lo expresado textualmente otorgadas por el experto de marketing
digital expone que antes de que pensar en el uso de alguna herramienta lo que uno debe
de tener presente es el uso de las fuentes de informacién cualitativa sobre el
comportamiento de cliente , por medio de Google analytics es medio por el cual se puede
conocer que es lo que hace tu consumidor y de qué manera esos insghts que puede ser
visto en el momento conectar con el de esa manera y mejorar la experiencia del usuario al
llevar a la pagina web , esto puede verse relacionado como en contener un buen disefio

con el uso de pruebas A/B.

Se manera consecutiva la recordar a los usuarios sus habitos de compra puede ser una
buena herramienta , recomendé el uso de herramientas de E-mail marketing para generar
esos deseos de compra , también recomienda el uso de una aplicacion llamada “push app”
la cual termite a paginas web las cuales no cuenta con una aplicacion en linea de manera
economia puedan hacer que sus clientes reciban en su teléfono notificaciones las cuales
los mande directamente a la tienda en linea ; como tercer punto las estrategias que puedan
ayudar a fidelizar a los clientes es crear el impulso de recomendar a cambio de ser

recomendados o ya puede ir enfocado en tener descuentos exclusivos por ya haber
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comprado en algin momento en la pagina y tomar en cuenta que esas promociones
ofrecidas tiene ir alienadas a tu presupuesto de fidelizacion y como dltimo punto una
herramienta que podemos usar para el apartado de fidelizacién es el uso de Plugin de

WordPress para esos clientes frecuentes de la pagina.
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3.5.2. Resultados encuestas.

Tabla 2.1
Género
59 respuestas
@ Masculino
@ Femenino
Otro
Anélisis

En la encuesta realizada se demuestra que el 61% de los encuestados pertenecen al
género femenino; el 25.4% corresponde a género masculino y el 13.6% se reconocen

como otro.
Interpretacion

Con base a los datos obtenidos y los proporcionados por el Instituto Nacional de Estadistica
(INE); el 51.53% de la poblacién guatemalteca pertenece al género femenino y el 48.47%
pertenece al género masculino; sin embargo, estas estadisticas no proporcionan datos
sobre las personas que hacen referencia a la casilla “otros” por lo tanto es necesario tomar
en cuenta la creciente tendencia hacia otras cosmovisiones que deben considerarse en

las planeaciones estratégicas de marketing empresariales.

43



Tabla 2.2

Edad

59 respuestas

@ 20-24
® 2529

30-34
@ 35-39
@ 40-44
@ 45-49
@ 50-54

Analisis

Con base al tamafio de la muestra se tuvo una mayor presencia entre los consumidores
con edades de 25-29 afios con un 11.9%; un 16.9% edades de 40 a 44 afios; seguido de
30 a 34 con un porcentaje de 25.4% y por ultimo el mayor indice de clientes se encuentran
dentro de los 35 a 39 afios.

Interpretacién

Con el objetivo de corroborar la informacién obtenida se analizé la informacion presentada
por el INE; la cual nos demuestra que tomando en cuenta la edad vista en las encuestas se
refleja que los porcentajes de la poblacién guatemalteca es de 25-29 ocupando un 8%; el
7% pertenece a edad de 30-37 afos; la edad de 35-39 siendo las mas altas cuentan con
un 6% de la poblacion y por dltimo de 40-44 con un 5%. Teniendo un total de 26% de la

poblacion de la que podria ser un cliente de esta clase de productos alimenticios.
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Tabla 2.3

Estado civil
59 respuestas

@ Soltero
49.2% @ Casado

Analisis

Las respuestas demuestran que los consumidores de la empresa sujeta a estudio estan
casados y solteros; el 49.2% de los encuestado estan casados y el 50.8% se encuentran
solteros.

Interpretacién

Al contrastar los datos obtenidos con los que proporciona el INE nos percatamos que la
poblacion guatemalteca en este extracto denominado estado civil de conocer que el 43%
se encuentra en un estado soltero en comparacion de la 32% de la poblaciéon que estan
casados, esto nos permite conocer que las estrategias a realizar deben tente un doble
enfoque ya gue al ser un data con una poca diferencia por lo que se debe pensar en cada

uno de los publicos correspondientes en la planeacién que se lleve a cabo.
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Tabla 2.4

Nivel académico

59 respuestas

@ Primaria

@ Secundaria
Diversificado

@ Educaci6n superior

Analisis

La encuesta presenta que la mayoria de los clientes los cuales son perteneciente a la
empresa sujeta a estudio indican que encontramos mayormente dos grupos que los
conforman estos siento diversificados con 16.9% y el con el mayor porcentaje educacion

superior con un 81.4%.

Interpretacién

Al tomar como base los datos que pueden ser obtenidos a través del INE nos podemos
percatar que en Guatemala el 13% de la poblacién a nivel nacion cuenta con diversificado
y solo un 5% cuenta con estudios superiores. Esto nos demuestra que los alimentos tienen
un mejor aprecio por personas que un mejor nivel académico ya que puede ser debido a
que pueden llegar a percibir los beneficios que cuenta esta clasificacion de alimentos y
contrastado con que cuenta con un precio elevado comparado con los alimentos
convencionales. A mayor escolaridad mayor ingreso puede percibir una persona por lo tanto

puede permitirse la adquisicién de estos alimentos.
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Tabla 2.5

¢ Tiene hijos?
59 respuestas

[ K
® No

44,1%

Analisis

En la encuesta realizada se puede observar que se cuenta con un 55.9% encuestados los

cuales expresaron que no cuentan con hijos y el 44.1% si tiene al menos un hijo.
Interpretacion

Respaldando los datos con los expuesto en el INE se encuentra que solo en la ciudad
capital de Guatemala se encuentra aproximadamente 377, 586 mujeres las cuales cuentan
con al menos un hijo esto representando el 7.23% siendo el lugar donde mas se concentran
la cantidad de mujeres con hijos, esto con ayuda a comprender que los datos llevan una
coherencia y una tendencia con la realidad vista en Guatemala por lo que es importante
tomar en cuenta que el ticket promedio de compra puede variar al tomar en consideracion

los datos obtenidos.
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Tabla 2.6

Si su respuesta fue "Si" jcuantos?
27 respuestas

[ N
@2
4
®3
@ 50mas

Analisis

La encuesta revela que de las personas que si tiene hijos el 77.8% cuenta con al menos 2
hijos en su hogar y de manera igualitaria estan los encuestados que tiene 1y 3 con
11.1%.

Interpretacién

La interpretacion de los datos obtenidos al contrastarlos con los datos del INE se puede
tomar en cuenta que en Guatemala se tiene una media que por hogar se tiene 4 integrantes
que lo conforman estos tiendo como moda el contar con 2 hijos esto visto en porcentajes
es aproximadamente el 19% de la poblacion que redice en la cuida capital; esto debe
tomarse en cuenta a la hora de planificar promociones que sean atractivas para los clientes

de la empresa sujeta a estudio.
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Tabla 2.7

Lugar de residencia
59 respuestas

@ Zona 1

18.9% ® Zona2
Zona 3

@ Zona4

@ Zona s

@ Zona 6

® Zona7

® Zona s

114V

Analisis

La encuesta revela que los lugares donde residen los clientes de la empresa sujeta son;
principalmente la zona 10 con 27.1%; zona 12 con un 16.9%; en tercera posicion esti
zona 11 con 11.9%; en cuarto puesto esta zona 4 con 10.2% y por ultimo se encuentra

empatados la zona 15 y 9 con un porcentaje de 8.5% cada una.
Interpretacién

Al momento de comparar los datos con los obtenidos por parte del INE se cuenta con que
en Guatemala la segmentacién geografica de las areas mencionadas esta integrada con
zona 10 con 1.4%, zona 12 con 3.2% zona 11 con 4.5%, zona 4 con 0.3%, zona 15 con
1.8% y zona 9 con 0.2%.
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Tabla 2.8

Religién
59 respuestas
@ Cristiano
@ Evangélico
Jugasimo
@ Budismo
@ No creyente
@ Catolica
@ Creyente no religioso
Analisis

Las encuestas realizadas indican que las tres religiones que sobresalen en los clientes de
la empresa sujeta estudio es 35.6% son no creyentes, el 30.5% de ellos son cristianos

catélicos vy el 28.8% de ellos son Evangélicos.
Interpretacién

A pesar de los porcentajes de las encuestan demuestras un segmento de los clientes no
creen en ninguna religion; en Guatemala la mayor parte de su poblacién practica la religion
cristiana catdlica y cristiana evangélica, esto debido a que la constitucion de las politicas

que los establecen debe de proteger la libertad de religion.
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Tabla 2.9

¢ Es viajero frecuente ?
59 respuestas

®si
® No

Analisis

La tabla de los clientes de la empresa sujeta a estudio demuestra que un gran porcentaje
de ellos no viajan siendo el 61% de ellos comparados con el 39% que si lo hace con

regularidad.
Interpretacién

Las estadisticas sobre viajar dicen que una de cada 5 personas viaja segun Hotelmize, al
verlo la cifras que nos proporciona el Instituto Guatemalteco de Turismo INGUAT; al mes
de septiembre de 2022 el 87% de los viajes son por turismo por lo cual esto nos pueden

ayudar a comprender de mejor manera el comportamiento de compra de los clientes.
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Tabla 2.10

¢Cudntas veces viaja por afo?
24 respuestas

@ 1 vez cada cada mes
® 1 vez cada 3 meses
1 vez cada 6 meses
66,7% @ 1 vez cada afio
@ 1 vez cada cada 6 meses

Analisis

La encuesta demuestra que del porcentaje de personas que si viajan en la empresa sujeta
a estudio es que el 66.7% de ellas viaja una vez al afio, seguido por un 12.5% que lo realiza

de forma mensual y por ultimo 8.3% de forma semestral.
Interpretacion

Ya que se desconoce si los viajes que se tengan los clientes sean para el interior de
Guatemala o al extranjero se conoce por datos proporcionados por MONDO nos dice que
los meses que se tiene mas frecuencias se viaje es en los meses de marzo, abril, noviembre
y diciembre por lo que estos son de gran oportunidad para realizar estrategias para atraer
al cliente después de esas épocas de desconexién que se tengan de la empresa y generar

la recompra nuevamente.
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Tabla 2.11

¢ Consume alimentos organicos?
59 respuestas

@ si
® No

Analisis

La encuesta realizada demuestra que el 100% de los encuestados consume alimentos
organicos en la empresa sujeta a estudio.

Interpretacion

El contar con una unanimidad en la encuesta es debido a que esta encuesta fue realizada

a clientes de esta empresa la cual se encarga la distribucién de alimentos organicos.
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Tabla 2.12

¢Cudles valor porla que consumes estos productos?

37%
34%

13%

8% 8%

Sonmds Son mas Tienen mejor Mayor impacto Promueven la
saludables nutritivos sabor, colory social biodiversidad
aroma

Analisis

La gréfica obtenida de la encuesta nos indica que la percepcién de los consumidores en
relacion con cual es valor por el que consume productos organicos es la siguiente; un

37% que son mas saludables y 34% que son mas nutritivos.
Interpretacion

En promedio se estima que la empresa sujeta a estudio atiende a 200 clientes mensuales;
por lo tanto, se presume que 74 consumidores deciden comprar estos alimentos porque los
perciben saludables y 68 porque los consideran nutritivos y el resto  valora porque

promueven la biodiversidad, sus sabores, colores y aromas y el impacto social
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Tabla 2.13

¢Usted hace ejercicio regularmente?
59 respuestas

®si
® No

Analisis
En encuesta realizada nos demuestra que el 64.4% de los clientes de la empresa sujeta a

estudio hace ejercicio con regularidad y solo el 35.6% no realizan ningun tipo de actividad

Interpretacion

Los datos obtenidos combinados con la tabla 2.12 puede ir de la mano ya que, si las
perciben alimentos saludables y sanos, puede ser uno de los incentivos por los cuales los
consumidores de este segmento tienden a llevar una vida mas sana por lo que la planeacion
estratégica tiene que ir alineado a este estilo de vida.
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Tabla 2.14

Si su respuesta fue si jcudntas veces a la semana?
42 respuestas

@ Una vez a la semana
@ Dos veces a la semana

Tres veces a la semana
@ Todos los dias

o

Analisis
En relacién con los datos de la tabla anterior los clientes de la empresa sujeta a estudio
mas de la mitad de encuestados realizad ejercicio 2 veces a la semana con un 59.5%.

Interpretacién

La grafica nos ayuda a entender de mejor manera el comportamiento de los consumidores
y como es que se desenvuelve su estilo de vida ya que la tendencia demuestra que 2 veces
a la semana probablemente realicen alguna actividad fisica por lo que se puede tener
estrategias para vender productos que vayan en linea con el fortalecimiento de esas

actividades.
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Tabla 2.15

éUsted sigue una dieta?

36% 36%

19%

9%

No se limita a excluir Sigue una dieta Sigue una dieta Lleva una dieta con
alguin alimento. vegetariana. vegana. alguin nutricionista.

Analisis

Los participantes de la encuesta demuestran que gran los 2 valores que mas representan
a los clientes son con igualas los cuales son el 36% de ellos no se limitan a excluir algin

alimento y el otro llevan una dieta con algun nutricionista.
Interpretacion

Al contrastar los datos obtenidos The food tech afirma que el 33% de los latinoamericanos
ingiere alimentos saludables y el 42% de ellos por recomendaciones médicas, ya que la
tienda cuenta con alianzas con distintivos nutricionistas puede ser una oportunidad en
conjunto de sacarle provecho a esta tendencia de alimentacién creando planes sanos que
puedan ser elaborados con los productos que se encuentren en la pagina web de la
empresa sujeta a estudio.
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Tabla 2.16

¢Cuales son las principales redes sociales que usa
en su dia a dia?

26%

23%
20%
17%
10%
4%

Facebook Instagram Tik Tok LinkedIn WhatsApp YouTube
Analisis

Los datos obtenidos por la encuesta nos indica que los clientes prefieren tiene a usar mas
en primer lugar Facebook con un 26%, Instagram con un 23%, WhatsApp con un 20% vy

como Ultimo puesto YouTube con un 17%.
Interpretacion

Al momento de realizar el plan promocional los medios de comunicacion con los que se
debe de pautar son Facebook, Instagram y YouTube; no dejando de lado la publicidad
organica que se puede utilizar por medio el WhatsApp business.
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Tabla 2.17

:Qué tan bueno se considera con el uso de la tecnologia?
59 respuestas

40

34 (57.6 %)

30

10{18.9 %) 8(13.6 %)

Analisis

La encuesta realizada indica que la confianza que tiene el cliente de a la empresa sujeta a

estudio con respecto al uso de las tecnologias es en mayor parte un 3 con un 57.5%

Interpretacién

Los datos obtenidos concuerdan con los tiempos que se invierten en resolucién de dudas
ya que muchos de los clientes necesitan de acompafiamiento al momento de realizar sus
compras, por lo que existe una oportunidad de mejora para disminuir la mano de obra

invertida en ese apartado.
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Tabla 2.18

Frecuencia de compra de productos orgédnicos
59 respuestas

® Semanal
@® Quincenal
Mensual

Analisis

Los dos observados en la encuesta nos indica que el 62.7% de los clientes cuenta con
compras quincenales frente al 20.3% que lo hacen de forma semana y los 16.9% que son

de compra mensual.
Interpretacién

Con los datos expuestos la frecuencia de compra de los clientes de la empresa sujeta a
estudio principalmente es de 1 a 2 veces a la quincena y 3 a 4 veces a la quincena. La
manera que se deberia hacer los recordatorios para los clientes los momentos de hacer las

compras debe de ser de manera quincenal.
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Tabla 2.19

¢Con relacion a la respuesta anterior, cuantas veces?
59 respuestas

® 12
® 34
5-6
@ De7amés

49,2%

Analisis

Los datos recolectados demuestran que los clientes compran en un 49.2% es de 1 a 2
veces y 45.8% es de 3 a 4 veces.

Interpretacion

Con relacion a la tabla 2.18 podemos tomar factores importantes de compras de nuestros
clientes y diferentes variables la mayor parte de ellos compra de 1 a 2 veces a la quincena
y 3 a4 veces a la quincena; en mayor medida se tiene una compra semanal de 1 a 2 veces
y 3y 4 veces a la semana y por ultimo al mes se tiene una comprade 1 a2 vecesy 3 a3
veces. Por lo que se debe de adecuar diferentes estrategias para cada uno los clientes

dependiendo su frecuencia de compra.
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Tabla 2.20

;Cudl ha sido su experiencia de compra con la empresa?
59 respuestas

40

33 (55,9 %)

30

20
19 (32,2 %)

0(0 %) 0 (0 %)

Analisis

Los encuestado de la empresa sujeta a estudio cuentan con una experiencia de compra
buena en muchos de los casos teniendo como un 3 con un 55.9% seguido de un 32.2% de

un 4.
Interpretacién

A pesar de que se cuenta con experiencia positiva alin sigue cuenta con muchas formas en
las cuales se puede mejorar la satisfaccion del cliente tiendo como un promedio general

dato por el cliente de 4.2 de 5.
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Tabla 2.20

¢Compraria de nueve productos orgénicos en el futuro?
59 respuestas

®si
@ No

Analisis

Se puede observar en la encuesta realizada un 96.6% en la recompra de alimentos

organicos por parte de los clientes de la empresa sujeta a estudio.
Interpretacion

Las personas que tomaron la decision de compra de un no puede deberse a que las razones

de compra mencionadas en la tabla 2.12 no cumplieron con sus expectativas.
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Tabla 2.21

De los siguientes factores ¢ Cual considera que es el que
mas sobresale de |a pagina de la empresa?

32% 33%

20%

7% 8%

Atencion Resolucién de  Acompafiamiento Fécil de comprar Variedad de
personalizada dudas enla compra productos

Analisis

La encuesta realizada demuestra que los factores que mas percibe los clientes sobre a la
pagina es con un 33% la resolucién de dudas, 32% la atencién personalizada y por ultimo

con un 20% el acompafiamiento en la compra.
Interpretacién

Tomando en consideracion los comentarios que se tuvieron al realizar esta encueta uno de
ellos fue que se invierte mayor parte del tiempo de los trabajadores en la resolucion de
dudas y acompafnamiento para comprar los productos debido que las personas con una
edad media tienden a tener problemas al realizar compras en linea, de los 200 clientes que
se tiene actualmente en la empresa sujeta a estudio. en lo que 33% de ellos toma en cuenta
la resolucién de dudas siendo el 66 de los clientes; 32% toma la atencion personalizada

con 64 clientes y el 20% de ellos el acompafiamiento de la compra con 40 cliente.
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Tabla 2.22

De los siguientes factores ¢ Cual considera que es el que
menos sobresale de la pagina?

30%

25%
18%
16%
] I

Atencidén Resolucién de  Acompafiamiento Fécil de comprar Variedad de
personalizada dudas en lacompra productos

Analisis

Los clientes encuestas de la empresa sujeta a estudio demuestras que el 30% de ellos el
facil de comprar es un factor con el que no sobresale la pagina web, seguido con un 25%

en acompafnamiento de compra.
Interpretacion

Tomando en cuenta la tabla 2.21 estos pueden ser un contaste revelador ya que a pesar
de que se tiene un acompafiamiento sobre los clientes en su compra no perciben que sea
suficiente y esto va a acompafiado de que no sienten que la pagina sea amigable para su
compra haciendo evidente por qué se necesita muchos esfuerzos, agregando informacion
recopilada de la tabla 2.17 deja en evidencia que existe una dificultad con el uso de la
pagina y de la tecnologia por parte del cliente.
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Tabla 2.23

Qué tanto confia en la compra de producto en linea siendo 1 como poca confianza y 5 como
confianza absoluta.
59 respuestas

o 30 (50,8 %)

24 (40,7 %)
20

5 (8,5 %)

Analisis

La tabla nos muestra que en cuanto los margenes de confianza de que perciben los clientes
por parte de la pagina web en un 50.8% es un 4 y en segundo lugar es un 3 con un
porcentaje de 40.7%.

Interpretacién

A pesar de que se cuenta con unos margenes de confianza positivos estos podrian ser mas
altos, pero algunos de los impedimentos que estarian haciendo que la nota de mantenga

en 3 mayormente son las areas de mejora que fueron identificadas en la tabla 2.22.
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Tabla 2.24

Ha visto de manera frecuente publicidad de productos organicos
59 respuestas

®si
® No

Analisis

En la encuesta realizada se puede apreciar que el 78% de los clientes ha visto de manera
frecuente algun tipo de publicidad de este tipo de alimentos.

Interpretacién

A pesar de que mayormente de los encuestados tiene contacto con publicidad de este tipo
de alimentos alin existe un gran porcentaje que no por lo que existe una oportunidad de

crear tope de la mente conocido en inglés como top of mind para retener a los clientes.
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Tabla 2.25

¢Conoce algunas de estas paginas? Marque las que sean
de su conocimiento

34%

)
26% J5g
I I ]

Organica El mercadito de lola Cinco+1 Cinco azul
T
Anélisis

Los clientes de empresa al momento de responder a la encuesta resaltaron que la paginas
gue mas reconocen es en primer lugar Organica con 34%, en segundo lugar, El mercadito

de lola con 26%, Cinco+1 en 25% y cinco azules en ultimo lugar con 15%.
Interpretacion

Los datos proporcionando con anterioridad nos dejan claro que Orgéanica es uno de los
principales competidores que realizan campafias de marketing digital conjunto con El
mercadito de lola.
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Tabla 2.26

;Después de comprar algun producto ha recibido algin mensaje para interactuar nuevamente con

usted y medir su grado de satisfaccion?
59 respuestas

®si
44,1% @ No

Analisis

Los datos obtenidos de la encuesta demuestran que el 55.9% de los clientes si han tenido

un acercamiento para medir su satisfaccion con en general contra un 44.1% que no.

Interpretacién

A pesar de que una gran parte de los encuestados ha tenido una interaccién post-compra
existen un gran porcentaje que no por lo cual existe una oportunidad de mejorar para

incorporar a esas personas y que se sientan parte de la comunidad de la pagina web.
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Tabla 2.28

¢ Le gustaria recibir promociones por ser un cliente frecuente?
59 respuestas

®si
® Mo

)

Analisis
De las personas encuetas el 89.8% de ellas quiere recibir promociones por ser considerado
como cliente frecuente frente a un 10.2% que no esta interesado.

Interpretacién

Existe una gran oportunidad y de interés por parte de los clientes de la pagina con recibir
alguna promocion al incrementar su frecuencia de compra tiendo como base de los 200
clientes el 89.9% de ellos le gustaria recibir promociones los cual re refiere a 178 clientes y

e solo 22 no le gustaria recibir promociones.
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Tabla 2.29

¢Qué clase de promociones le gustaria obtener?
Puede marcar las que considere

36%
34%
lmu I I
14%

Descuentos Regalos Productos exclusivos Muestras de
productos

Analisis

La recopilacion de informacion sobre la encuesta realizada demuestra que el 35% de los
participantes esta interesado en recibir productos exclusivos y el 34% de muestras de

productos.
Interpretacion

Los datos nos demuestran que los clientes sienten un mayor interés sobre productos que
tengan un valor mas alto frente al recibir una rebaja sobre el precio, lo cual quiere decir que
la percepcién del precio no es un impedimento al hablar sobre los clientes ya pertenecientes

a la empresa sujeta a estudio.
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3.6. Conclusiones

e Se comprueba que la implementacion de un plan de marketing digital para productos
organicos en la ciudad de Guatemala permitira la fidelizacion del cliente de la
empresa sujeta a estudio.

e Se puede concluir que el representante de la empresa sujeta a estudio cuenta con
conocimientos generales sobre el marketing digital.

e Se identificé que el perfil del consumidor de la empresa sujeta a estudio tiene las
siguientes caracteristicas: se compone principalmente en mujeres de treinta cinco a
cincuenta afios y otro porcentaje pequefio que esta en jovenes de estan entre
veintisiete y treinta cinco afos, ambos por salud preventiva y evitar problemas de
salud.

e La empresa sujeta a estudio ha implementado el marketing digital de manera
empirica anteriormente; actualmente lo estan implementando bajo la asesoria de
expertos a través de un plan piloto.

e La representante de la empresa sujeta a estudio cuenta con nocién sobre el funnel
de conversion con base a su experiencia en las campanfas publicitarias pautadas por
medio de Facebook y sus herramientas que pueden ser encontradas en el apartado
de Facebook business.

¢ Concluimos que actualmente la empresa sujeta a estudio ha llevado estrategias para
fidelizar clientes para mejorar la experiencia de cliente.

e En conclusién, la empresa sujeta a estudio utiliza las redes sociales tales como
Facebook y Instagram en su mayor parte y WhatsApp y YouTube en menor
porcentaje.

e Con base a las respuestas obtenidas se determiné que el indice de confianza de los
consumidores de la empresa sujeta a estudio en relacion con las compras digitales
de 4.26 de 5 lo que presenta un alto nivel confianza.

¢ La manera en que los consumidores califican su experiencia en la empresa sujeta a
estudio dentro de un parametro de 1 a 5 es en un promedio de 4.02 por lo que se
considera que su experiencia ha sido buena més no excelente.

e Se identificé que la frecuencia de compra de los clientes de la empresa sujeta a

estudio principalmente es de 1 a 2 veces a la quincena y 3 a 4 veces a la quincena.

72



Las principales fortalezas que fueron identificadas por consumidores de alimentos
organicos fue atencion personalizada, resolucion de dudas y acompafamiento en la
compra.

Se puede concluir que las herramientas que puede usar la empresa sujeta a estudio
son Google Analytics, CRM, e-mail marketing y WordPress alineado en la
fidelizacion.

Los principales pasos que se deben implementar a la hora de realizar un plan de
marketing digital son: Atencion personalizada, el uso de la prueba A/B, resolucion de
dudas, acompafiamiento en la compra y recordatorios para volver a comprar.

El presupuesto que se bebe de realizar es dependiendo de la promocién que se
queria realizar, pero debe ser menor al costo de adquisicion que se tuvo en primera
instancia al conseguir al cliente, pero puede a los 100 ddlares.

Se identificé que las ventajas que puede sacar una empresa que este comenzado
puede ir derivado a la automatizacion de proceso, afiadiendo el uso de herramientas
como CRM puede disminuir el tiempo perdido con preguntas frecuencias visto
reflejado en menos inversién de dinero.

Se disefi6 el plan de marketing digital para fidelizar a los consumidores de la empresa
sujeta a estudio el cual se puede observar en el CAPITULO IV como propuesta de

valor.
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3.7. Recomendaciones

e Es de consideracion los factores expuestos para poder dar la implementacion de un
plan de marketing digital para productos organicos en la ciudad de Guatemala
permitira la fidelizacion del cliente de la empresa sujeta a estudio con éxito.

e Se recomienda que los encargados de la estrategia publicitaria se capaciten para
mejorar su conocimiento sobre el marketing digital ya que su negocio es meramente
un e-commerce.

e Se puede tomar en consideracion los factores psicograficos vistos en la encuesta a
los clientes como puede ser su estilo de vida y frecuencias de consumo en la
aparatado conductual para fortalecer la estrategia publicitaria

e Laentrevista a profundidad dio a conocer la efectividad del plan piloto por medio de
una agencia de marketing por lo que puede ser una oportunidad el seguir
tercerizando el area de mercadeo de la empresa.

e A pesar de tener un conocimiento y practica de su uso del funnel aun no convierten
prospecto en consumidor actual de una manera éptima por lo que seria oportuno
contar con asesoria para su correcto uso.

e La entrevista realizada muestra una implementacion de la estrategia de fidelizacion;
se recomienda cuantificarlas para conocer su efectividad de estas y mejorarla para
un futuro.

¢ Los analisis de encuestas muestran cuales son redes sociales que se utilizan para
la creacion del plan; sin embargo, no hay que descartar el uso de Google Ads al
momento de la seleccion de medios.

e Las encuestas mostraron la confianza de los clientes es alta a pesar de ello es
necesario trabajar en las areas que fueron consideradas como deficientes para
elevar la calificacion en encuestas proximas.

¢ Losresultados obtenidos por los clientes de la empresa sujeta a estudio arrojan una
calificacion alta sobre su experiencia de compra; no obstante, cuenta con fatores
gue no sobresalen que hacen que la nota no sea més alta y puede afectar en la
experiencia si no se atacan a tiempo.

e Se recomienda aprovechar a los clientes potencias con diferentes ciclos de compra

en relacion con el promedio.
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Se identificaron las fortalezas atencion personalizada, resolucién de dudas y
acompafiamiento en la compra se recomienda reforzar los apartados de facil de
comprar y variedad de productos

Es recomendado que a la hora de realizar el presupuesto anual del afio 2023 tener
completado la adquisicion de las herramientas para la realizacién de las campafas
para fidelizar los clientes.

A los pasos descritos por el experto en marketing digital para realizar un plan puede
agregarse el uso de Kpi’s como métricas y cuantificar los resultados obtenidos.

El presupuesto a tomar en consideracion puede ser relacionado a la cantidad de
clientes actuales por la marca para contar con una afectividad y equilibrio de
recursos.

Se recomienda que a pesar de poder contar con una automatizacion de proceso no
olvidar el factor humano ya la supervision y control sobre la efectividad ya que existe
un rechazo por parte de la poblacion hacia los chats predefinidos.

Se recomienda la implementacion de plan de marketing digital en la empresa sujeta
estudio que comercializa productos organicos en la Ciudad de Guatemala para la

fidelizacion de clientes para su siguiente planificacion anual.
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4.1. Objetivos General

IV PROPUESTA DE VALOR “PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA FIDELIZAR
CLIENTES ACTUALES”

e Implementar estrategias las cuales mejoren le proceso de fidelizacion de los

clientes hacia la marca.

4.2. Objetivo especifico

¢ Aumentar la recompra de las clientes la empresa sujeta a estudio
e Creacion de una comunidad que se sientan fiel a la marca.

4.3. Andlisis de la situacion actual

Fortaleza

Debilidades

Vision orientada en generar impacto positivo
en el sector primario del pais.

Amplia linea de producto organicos.

Precios competitivos.

Publicidad en medios ATL.

Productos adaptados a los gustos y
preferencias del consumidor.

Chat Bot 24 horas.

Actividades de RSE

Pagina Web para realizar pedidos.
Estandares de calidad organicos en diversos

productos.

Numero reducido de colaboradores
Poca presencia en buscadores de
Google (SEO).

Falta de publicidad en Redes sociales
Uso escaso de Google Ads.

Baja participacion en el mercado.
Inexperiencia en relacién con la
competencia directa.

Falta de andlisis financiero para la
estrategia de fijacion de precio.
Recorrido complejo de compra en la
pagina web

Poca fidelizacion de los clientes

Fotos de referencia pocas atractivas

comparado con la competencia.

Oportunidades

Amenazas

Fuerte crecimiento a nivel mundial en el
consumo de alimentos saludables y sin
preservantes.

Exportaciones al extranjero

Productos sustitutos a menores precios
Poco conocimiento del consumo
consciente y de los beneficios de

productos orgénicos.

76




e Exploracion de nuevos nichos de mercados
dentro de nuestra industria.

e Avances techoldgicos para mejorar las
experiencias del cliente en el e-commerce.

e Uso de dominios de referencia para
publicidad orgénica

Cambios en el clima puede afectar la
adquisicion de producto de buena
calidad.

Nuevas generaciones en tendencia de
uso de tecnologia incorporada al
momento de realizar compras

cotidianas.

4.4, Grupo objetivo
Demogréficos

¢ Hombres y mujeres

e Edad entre 27 a 54 afos

e Casados

e Escolaridad diversificado y superior
e NSEB-A

¢ Ingresos Promedio de 61,200 a 100,000 quetzales

Geografico

¢ Residentes de Cuidad de Guatemala en las zonas 4,9,10,11,12,15

Psicografico

e Tiene una vida en la cual hacen deporte al menos 2 veces a la semana

e Tiene una percepcion sobre los beneficios importantes de consumir alimentos

organicos

¢ Viajes adentro y fuera del pais al menos 1 vez al afio

e Consumen producto con base a dieta recomendada por nutricionistas o

especialistas en la salud.

Conductual

e Compran a traves de diferentes sitios web
e Compra de forma quincenal de 1 a 2 veces

e Consumen de forma quincenal de 1 4 veces
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4.5.

4.6.

4.7.

Objetivo

Aumentar la recompra de los clientes actuales en un 35% ubicados en la Ciudad de
Guatemala para el cierre de las operaciones del afio 2023.

Aumentar un 15% de las ventas realizadas en la pagina Web de la empresa sujeta
a estudio al cierre de las operaciones del afio 2023

Disminuir el abandono del carrito de compra un 10% de los clientes de la empresa

sujeta a estudio al cierre de las operaciones del afio 2023

Estrategias

Mejorar la experiencia del usuario dentro del recorrido en la pagina web de la
empresa sujeta a estudio

Uso de herramientas de fidelizacion dentro del Ecommerce

Implementacién de un CRM por tipo de cliente y ciclo de compra

Plan de redes sociales y Google Analytics

Tacticas

Creacion de un tutorial incorporado en la pagina web en el cual los clientes pueda ir
paso a paso en el recorrido hasta el momento de la finalizacion de la compra, sin
necesidad de la intervencion de personal de la empresa sujeta estudio como se
realiza actualmente.

Campafia de E-mail marketing con ayuda del CRM tomando en cuenta el tipo de
cliente y la frecuencia de compra dando incentivos para realiza su recompra
redirigida para los clientes frecuentes de la marca, con ayuda de promociones tales
como descuentos, productos exclusivos y muestras de productos al momento de
generar la recompra.

Crear una campafia de conversion mediante Google Business en la cual todas las
interacciones que es tengan redirigira a la pagina web teniendo en planificacion un
plan editorial el cual incluya diferentes publicaciones que se haran a lo largo del
mes, cuél serd el tema, objetivo, Copy (mensaje) y etiquetas - hashtags, Tipo de
contenido (Enlace, Texto, imagen o video) y especificaciones sobre el contenido a

realizar.
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4.7.1. Elaboracién de tutorial para realizar una compra dentro de la pagina

web

Previo arealizar tutorial

Para la realizacién de video se tuvo uso la herramienta llamada Tango, la cual permite el
desarrollo de mapas virtuales de manera interactiva, solo es necesario afiadir a las
extensiones de Google para uso. Para adquirirla solo ingresar a www.tango.us y la pagina
web de manera rapida y sencilla indica cuales son pasos para crear la cuenta y la forma de

usarlo.

Tutorial

Entra a Google

Escribe "organic Well"

Google

prganic X ' ®

Organic Nails Guatemala

organic nails

organic well

organic protein

organic food

organic protein para que sirve Made with Tango.us
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Click on organic well
Google

(Qanic
Organic Naiis Guatemala

anic nails

organic well
organic protein

anic food

c protein para que sirve

organic iife

organic e
srganic tapachula

organic zona 1 Made with Tango.us

Clickar en Organic Well - La mayor variedad de organicos en Guatemala

Google organic weil

Opeione:

Made with Tango.us
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STEP 5

Entrar a la pagina Organic Well - La mayor variedad de organicos en
Guatemala

STEP 6

Click on Aflade "Combo mundialista comida alemana"”

Wl Bes Harmas organcas
3 = T R ~p—

Ofertas Do La Semana el ath abm ey

00

. Carnes Y Lacteos . A
‘ Made with Tango.us
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Click en "Ver carrito"

Agregar todos los productos que necesites y cuando ya estes seguro que es todo lo que
necesitas dar click en "Ver carrito"

IBO MUNDIALISTA GREEN FRIDAY KIT TETERA GREEN FRIDAY KIT DE GREEN FRIDAY KI"
MDA ARGENTINA ECOLOGICA CON 4 TAZAS BELLEZANATURAL Made with Tango.us

Click en FINALIZAR COMPRA
Unavez que te cerciores que tienes todos los productos dar click en "FINALIZAR COMPRA"
crHvig HIUOULILE LU UINTEULIONT ot VET Lo
opciones de envio. Calcular envio

ar Carrito
Total Q200.00

FINALIZAR COMPRA

Aplicar Cupon

digo del cupdr APLICAR

Made with Tango.us
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STEP 9

Escribe tus datos personales

£Tienes Un Cupdn? Haz clic aqul para introducir tu codigo

Detalles De Facturacion
Nombre * Apellidos
J

Mombre de la empresa (opcional)

Pais / Region *
Guatemala

STEP 10

Escribe los datos de tu empresa si es cuentas con una

Detalles De Facturacion
Mombre Apellidos -

J A

Nombre de la empresa opcional)

Made with Tango.us

Pais / Region *
Guatemala
Direccion de la calle *
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Escribe tus daros para para enviar tus productos

LAELAUES L Fal Ll auiwn O FEUIUg
Momicre Apellidos vockich
J A

Momire de ka empresa lopcional)

Empresa 54 Sy inkekal
Fais # Region Ermvio I
Camlamala
Direccion de La calle * Total

Zona X00000] ]

Metode De Pago

Departamanto ~  Transferencia bani

T

° Cicdad * EEEE .
Made with Tango.us

Elirven 1wy i

Elige la zona en la que resides

Gualemala

Fona 1 Método De Pago

Eliger una opcion

Tekefono

Direccion de correo electndnico *

° Made with Tango.us
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Escribe tu correo electrénico

Departaments
Cusmbamala

Ciudad *

Zona 1o

[

N

DHreccin

L

ren plecindoicn

iCrear una cuent

ar a una direocion diferenbe’

Miobas del pedico (opconall

;Crear una cuenta?

Método De Pago

~ Transfenencia bam

Solic

k de pa
lwould like fo receive ex
information

(opcionall
el

1o de anticipacice

armis bus product:

EMVID &

cilin Rocm

geagranca Tu taika dism

Made with Tango.us

Si eres cliente frecuente te recomendamos realizar esta accién para conseguir promo-
ciones y benéficos; ademas de ello los datos se rellenaran de manera automatica.

o0

Made with Tango.us
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Elegir el método de pago

Matodo De Pago

00

° = Made with Tango.us

Puede ser también por transaccion bancaria
Puede solicitarlo a través de nuestro WhatsApp: +502 3592 4230

Matodo De Pago

=]

‘ Made with Tango.us
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Elegir la opcion de recibir promociones al correo electrénico (Opcional)

o]
G
° Made with Tango.‘us
Dar aceptar en "términos y Condiciones" (Obligatorio)
o
¢
° Made with Tango..us
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Click en REALIZAR EL PEDIDO

Una vez que llenaste cada una de las casillas tomar en cuenta:
Envié a domicilio: Recuerda seleccionar adecuadamente el area geografica. Tu tarifa
disminuira conforme el monto de compra.

REVISAR SIEMPRE TU PEDIDO de acuerdo a tu orden y observa que el mensajero tenga su
gafete de Organic Well.

REVISA tu pedido de acuerdo a tu orden y observa que el mensajero

tenga su gafete de Organic Well

terminos v condiciones d

REALIZAR EL PEDIDO
Y/

Made with Tango.us

Nota

Este contenido se puede colar de manera en vivo dentro de la pagina Web, solo es
necesario el colocar el enlace adjunto que proporciona la aplicacién de Tango para contar
con el diagrama de flujo en manera de presentacion interactiva y también para integrarla
en presentacion PDF

Link para editar: https://app.tango.us/app/workflow/C-mo-comprar-en-Organic-Well-
e77a4caad48bc40cfad70ffc6e0f51448

Incrustacién en vivo

escargar

Incrustacion e...
langs
7

Coémo comprar en
Organic Well

Josué David Ardén Garcia 19
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4.7.2. Campafia de E-mail Marketing

Para la realizacion de esta campafia se usara la herramienta de MailChimp para ejemplificar
la realizacién de una campafia de E-mail marketing. Se estard realizando un ejemplo sobre
un correo para las personas que acepten ser parte del proceso de clientes frecuentes de la

empresa.
Pasos para crear una campafia

5. Dentro de la pagina de MailChimp dar clic en icono que dice “Create” (Crear)

6. Elegir la opcion de crear un e-mail estandar.

Try building one of these

Regular email

Use our email builder to launch
ampaign in minutes sign up to 1

Build Landin

7. Hay cuatro cosas importantes que debes hacer antes de poder enviar.
e Afadir tus destinatarios en la seccion To (Para).
e Afadir tu nombre y correo electrénico del remitente en la seccion From (De).
¢ Anfadir la linea de asunto en la seccion Subject (Asunto).
o Disefiar tu correo electronico en la seccién Content (Contenido).
8. En el campo Subject (Asunto), introduce la linea de asunto para tu correo
electronico.
9. En el campo Preview text (Vista previa del texto), puedes introducir hasta 150
caracteres que se mostraran junto a la linea de asunto en las bandejas de entrada

del correo electronico de las personas que se seleccionaron para recibir el contenido

89



Ejemplo:
Subject

What's the subject line for this campaign?

Subject (Required) 133 characters
Bienvenidos a xxx

See how your recent subject lines performed. View our subject line guide

Preview Text 89 characters
Estamos muy contentos que formes parte de nuestra comunidad &

Preview text appears in the inbox after the subject line.

10. Elige si deseas trabajar con el creador nuevo o con el clasico.
11. Crear el contenido para la camparia de e-mail que quieres resaltar.
Ejemplo

LOGO

Queremos que conozcas los increibles beneficios que tenemos para ti.

Por ser parte nuestro plan de clientes frecuentes solo por hoy tienes un 5% de
descuento en la compra de cualquier producto.
Codigo: xxxxx

R sl
Copoce
“Cambia
Comparte

12. Darle a botdén de enviar
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Ejemplos que puede usar para diferentes campafas

4.7.2.1.
Recudir el carrito articulos en el carrito de compra

Asunto
Guardamos tu producto, te estd esperando...

Vista previa del texto
Aun tienes increibles productos esperando llegar a tu hogar
Imagen de referencia

Subject
What's the subject line for this campaign?
109 characters

Subject (Requir
Guardames fu producto, te esta esperando...
See how your recent subject lines performed. View our subject line guide

91 characters

Preview Text
P . . ,
Aun tienes increibles productos esperando llegar a tu hogar

Preview text appears in the inbox after the subject line.
10:03

Como aparece al llegar el correo:
Aun tienes increibles productos esperando llegar a tu hogar View this email in your browser ...

Guardamos tu producto, te esta esperando...

Recomendar nuevamente un carrito que siempre compre el cliente
Asunto
Hemos visto que te gustan comprar estos articulos ¢ Quieres volver a comprarlos?

Vista previa del texto
Para nosotros es importante siempre recomendarte los mejores productos para tu

consumao.
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Imagen de referencia

Subject

What's the subject line for this campaign?

Subject (Required) M character

[T}

Hemas visto gue te gustan comprar estos articulos JQuieres volver a
comprarlos?

See how your recent subject lines performed. View our subject line guide

o

Preview Text 53 character

[T}

Para ncsotros es importante siempre recomendarte los mejores
productos para tu consumo.

Preview text appears in the inbox after the subject line.

-

Como aparece al llegar el correo:

Hemos visto que te gustan comprar estos articulos ;Quieres volver a comprarlos? - Para nosotros es importante siempre reco...
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4.7.3. Campafia de conversiéon para Facebook e Instagram

Dirigite a Google

Escribe Facebook business

facebook live

Buscar con Google Wy B tanar suedha

Made with Tengo.us
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Dar clic en el primer enlace

Goog'e facebook business

Made with Tango.us

Busca la opcion de "Ads Manager" administrador de anuncios

O Notifications .

D Inbox

@ Posts & stories

@ Planner

X Ads

dﬂ Insights

(&) Ads Manager

— All tools

Dar click en el botén "Crear"

Dentro del apartado de campaias se encontrara todas las campaias se vayan realizando
y con ellos sus matricas .

Q Buscary filtra
I3 campaiias
“ (& Duplicar v /# Edita + A Prueb
Apagad: Campana Enf
en
| -_ Campania clientes o
O Actualizacior X °

Made with Tango.us
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Seleccionar tipo de campaiia "Dirige"

Este tipo de campana busca atraer clientes a que interactien en nuestra pagina web

Made with Tango.us

STEF 7

Luego de seleccionarla dar click en "Continuar”

formularios instantineos @
Mensajero @
Conversiones

Llamadas @

Cancelar

Made with Tango.us

Darle un nombre a la campaiia

Este paso es importante ya que se necesita saber identificar luego cual es la campafia
realizada para conocer su estado

[ s 08 Fusbvid Chbiind 0B " Picestre de campuda

T i it

LA e O AP SR LA
Disrians bt rurcios sstie siscionaio con sl et o srple g leshemds 3
e e ¥ N

Sy s

o

e ]

e G
- dalaain
i sk i s e

Uebern s & e in “Sojesiea de i campaia
R —

RS R R

Made with Tango.us
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Luego de ellos daremos paso a dar click en "préximo”
Detalles de la campana

tipo de compra
Subasta

Objetivo de la campaia @
Dirige

Mostrar mas opciones «

Prueba A/B Creat pruebs A'B @

Pruebe diferentes imagenes, texto de anuncics, audiencias y mds para ver cudl funciona
mejor. Aprende més

Presupuesto de campana de ventaja + Mace with Tango.us

Seleccionar Sitio Web

Ya que esta campafia tlene como objetivo que la gente visite nuestro sitio web es necesarlo
seleccionar esta opcién.

A S e E

Made with Tango.us

eTER 11

Define el presupuesto

En este paso se es necesario seleccionar la opcidn de "Presupuesto global™ y usaremos la
recomendacidén de uso de 500 dblares

Presupuesto y calendario

Presupuesto @

Presupuesto de toda la vida * 550000 Dilar estadounidense

Mo gastara mas de 5 500.00 durante la vida 0til de su conjunto de anuncics . Gastara mas en los dias

con mas oportunidades y menos en los dias con menos oportunidades. APrende M wade with Tango us
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Click on region

Presupuesto diano v 550000 Dalar estadounidense

No gastarh mas de $350.00 durante ln vigencia de s conunto de awncios  Gastard mas en ks diss
con mas oportunidades y menos en kos dias con menos oportunidades. Aprende mis

Calendario @

u 24 25 26 Mode with Tango.us

sTEP 13

Selecinar el tiempo que durara la campafia

En este caso se estara realizando para un mes

Calendario @
Fecha de inicio
Mow 23, 2022 ﬁ 3:27PM
MNovember 2022 1]

S0l lun Mar Casarse Jue  Vie  Se
== ]

Made with Tango.us

STEF 14

Seleccionar fecha de fin de la campaiia
Fecha de inicio

Nov 28, 2022 © 327ru

Haora de Guatemala

Final
=
12/23/2022 o 3:27PM
X
i December 2022 k
Sun Mon Tue Wed Thu Fri Sat
a
izarla 1 2 3

Made with Tango.us
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B Clome | Sf it 0] v “tromrr @ =

S @
e v e o b s
o s i i b —_—

e et e — . - .

Q Mt et sem—

U e s g e s s b . N

fove  ~ etcas ot g Made with Tango.us

STEP 16

Escribir "cuidad de Guatemala "

Ubicaciones
ey Resultados dia
Parsonas que viven en o recienemente en esta ubicacion . Basado en un clic
convarsion de vis
Guatemals
Alcanzar @
Q@ Gustemala 4.1K-12K
=]
l @ incluir + Q[cwosg cequd Canversiones ©
. 36-105
-~
Tustia Godres” L oo
e o . [P

Cerca Todas las ediclones Quardedas
Made with Tango.us

STEP 17

Seleccionar la opcion de area de la campaiia

ue viven en o recientemente en esta ubicacion v

ar Ciudad de Guatemala| +1milla » v X

|

v Q Buscar ubicacior Navegar ‘
4 1 50 1 mik

1 cambiado a ubicacidn de tu avmenciaoesoe suatemaa-arcugar Cudad x
uatemala Deshacer cambuo

Made with Tango.us
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STEP 18
Escribir "10"

En este caso para concentrarse en todas las areas en las que se encuentra nuestro publico
objeto solo abarrara el perimetro de la ciudad de Guatemala.

Resul
addeGuatemala +1milla » Basad
convet
Buscar ubicacid Alcanz
wdo la ubicacidn de tu 32K
1. Deshacer cambio =]
PR

£ DE A
;Eﬂh & ZONE 10 e Conve
g \! ; COoLo 0 _1{
Nz ) o 3 AaKiAND -L(-)’.A. Mace with Tango.us

STEP 1%

A continuacion,, segmentaremos los datos de edad

Sa utilizo los rangos de edad obtenidos a través de encuestas y datos recopilados con
anterioridad

-
-m.o

Afadir ubicaciones de forma masiva

65+ A

Género

Todos los géneros

Orientacién detallada

Wadn with Tangn e

STEP 20
Se tiene que colocar todos aspectos conductuales y psicograficos de
nuestro piblico objetive

La interfaz da Facebook Business ayuda en el apartado de "sugerencias” encontrar mas
insights que mejoren la campana

lentes polen 43 Def
18 - &5t -
B

e ]

Toxdos los génenos Eap

Orientacién detallada

Inciuir personas gue coincidan B .

s
= j S e—

L ] a
Drganizacién | onganizaciin profesionsl | -
DAL [ 50 [arveranlios dhe obiiag I oA

eSS
orgasicn [sito wek] ety
Dmcrpte
i in

‘nealession

Mads with Tangs.uy
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Como tip usar el boton de sugerencias

i ] Tamario estimado de
audiencia:

ida (consumibles) = Comida (comida y bebida)

Las estimacion

con &l tiempo &

los datos dispo

jrificos, intereses o comportamient] Sugerencias Navegar
Error: el compao

milda y bebida)

Algo salié mal, intem

k)

Wade with Tangz.us

Ejemplo de aspectos que se puede tomar en cuenta
Orientacién detallada
Inclulr personas que coincidan @
Intereses > intereses adicionales > Alimentos naturales (comida y bebida)
Alimentos naturates {comida y babida)
Intereses = intereses adicionales > Producto natural (clencia)
Producto natural (ciencia)
Intereses » Intereses adiclonalas » Producto organico (comida y bebeda)
Producto organico (comida y bebida)
Inteseses > Comida y bebida (consurnibles) > Comida (cormida y bebida)

-
Alimanine nendnicne (ramida v hahidal

Q Agregar datos demogrificos, infereses ¢ comportamientc Sugerencias Naveqar
Mage with Tengo.ur

Una vez todos los aspectos esten detallados dar a "préximo”

Made with Tango.es

Enlace para ver camparfia paso a paso: https://app.tango.us/app/workflow/Crear-una-
campa-a-de-conversion-para-los-clientes--7¢53d79564ee42e3973ca76546fb558d
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4.8. Cronograma de actividades

FASE DETALLES T T2 T3 T4

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT Nov DIiCc

SEMANA DEL PROYECTO: 123412341234[1234128341234(123412341234123412341234

Conocer los puntos de interacion
donde se queda la compra

Mejorar la experiencia del Creacion de video tutorial

usuario Pruebas
piloto

Recopilacion de metricas

Andlisis y mapeo del negocio

Definicion de los objetivos
Eleccién del tipo de CRM que serd

o | tad
Implementacion de \mpiementaco

CRM

Mapeo de procesos

Implementacién de la herramienta
de CRM elegida

Manutencién y monitoreo de la
herramienta

E- mail marketing y aplicaciones

Elegir las redes sociales

Definir objetivos

Plan de contenido de

. Estrategia de contenidos
redes sociales

Plan de difusion y promocién

Medicién.

4.9. Presupuesto

Para realizar los diferentes proyectos que se tendran en cuenta la realizacion de del video
tutorial se podria realizar con nuestros recursos con el uso de herramientas que podemos
encontrar dentro de nuestra computadora, el uso de la capturadora de Windows que tiene
por defectos en cada sistema operativo y el uso de herramientas de disefio como canva
puede ser usada para realizar el video de manera practicamente gratis , la implementacion
de un CRM se puede emplear la herramienta de Odoo la cual tiene un costo de 55 quetzales
, €l uso de un e-mail marketing puede tener un precio de una version estandar de 128
guetzales ; la campafia de Redes sociales puede tener un precio de 300 délares trimestrales
lo cual significa que el aflo son 900 délares lo que son 6,750 quetzales para uso de
Facebook business , teniendo un total anual de 8,341 quetzales anuales para la realizacion

completa del plan.
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4.10. Analisis costo- beneficio

La implementacion del plan de marketing digital a través de sus diferentes tacticas como la
elaboracion de un video el cual explique a los clientes cuéles son los pasos de compray la
solucion ante las dudas frecuentes del consumidor; permite reducir costos en virtud de no
€s necesario tener a una persona que esté pendiente de recibir llamadas sobre consultas
de compra , haciendo que se optimice el tiempo y se vuelva mas productivo por lo cual se
le puede asignar nuevas tareas haciendo que la inversion en recurso humano tenga mayor
valor; el contar con un sistema de CRM junto con una estrategia de e- mail marketing es

permite la automatizacioén de los procesos

Con el propésito de que a la larga es visto como dinero no desperdiciando en que una
persona realice esas tareas generado que se puede usar ese dinero dado en inversion
hacia otro crecimiento de la pagina , el contar con procesos que se realicen de manera
automatica y con ello métricas permite conocer en que debemos usar el dinero de manera
mas objetiva tomando en cuenta que la empresa sujeta a estudio aun es considerada como
pequefa empresa por lo cual el presupuesto es limitado y cada ahorro puede ser vital para
su funcionamiento. Adicional a ello el tomar en consideracién los temas como puede ser el
consumo consciente puede generar una gran reputacién vista como la imagen publica de
la empresa, el ser considerado referentes en un tema en particular puede ser un beneficio
al momento de apertura las oportunidades en las relaciones publicas, formar una

comunidad con los clientes que se sientan identificados con la marca.
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VI ANEXOS

ANEXOS UNO GUIA ENTREVISTA EN PROFUNDIDAD A REPRESENTANTE DE LA
EMPRESA SUJETA A ESTUDIO

Soy estudiante de la Facultad de Administracion de la Universidad Galileo, de la manera
mas atenta se le solita responder las siguientes preguntas; asi mismo se le solicita

autorizacion para grabar la siguiente sesién con fines académicos.

1. ¢Conoce usted sobre el marketing digital? Si su respuesta es afirmativa puede
compartir su experiencia,; la trayectoria usando el marketing digital y podria
mencionar las estrategias usadas recientemente.
¢ Podria describir cudl es el grupo objetivo de la empresa actualmente?

3. ¢En sus distintas estrategias usadas en la empresa alguna de ellas ha sido para
fidelizar los clientes?

4. ¢Conoce los beneficios de contar con una comunidad que sea fiel a la marca? Si
su respuesta es afirmativa mencione los beneficios.

5. ¢Conoce cudl es el funnel de conversidén usado en el marketing digital? si su
respuesta es si comente al respecto.

6. ¢Podria comentar cuales son los pasos que ha implementado en la elaboracion de
un plan de marketing para su empresa?

7. ¢Cuales son las redes sociales que utiliza para darse a conocer los productos

organicos a sus clientes?
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ANEXOS DOS ENCUESTA PARA EL CONSUMIDOR FINAL DE LA EMPRESA
SUJETA A ESTUDIO

Soy estudiante de la Facultad de Administracion de la Universidad Galileo, actualmente
estoy realizando una investigacion por lo que de la manera mas atenta se le solita

responder las siguientes preguntas con fines académicos.

e Género

o Masculino

o Femenino
e Edad

o 20-24

o 25-29

o 30-34

o 35-39

o 40-44

o 45-49

o 50-54

e Estado civil
o Soltero
o Casado
¢ Nivel académico
o Primaria
o Secundaria
o Diversificado
o Educacién superior
e Tiene hijos
o Si
o No

e Siresponde que si cuantos

o 1-2
o 34
o 5o0mas
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e Lugar de residencia
o Zonal
o Zona?2
o Zona3
o Zona4
o Zonab5
o Zonab6
o Zona7
o Zona3g
o Zona?9
o Zona 10
o Zonall
o Zonal2
o Zonal3
o Zonal4
o Zona 15
o Zona 16
o Zonal7
o Zona 18
o Zona 19
o Zona?2l
o Zona?24
o Zona 25

e Ingresos mensuales aproximadamente
o Q.3,000-Q.6,000
o Q.6,001-Q.7,200
o Q.7,201- Q.11,900
o Q.11,901-Q.17,500
o Q.17,501-Q.25,600
o Q.25,600-Q.61,199
o Q.61,200- Q.999,999
o Q.100,000 6 mas
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¢,Consume alimentos organicos?
o Si
o No
¢, Cual es valor por las que consume productos?
o Son méas saludables
o Son mas nutritivos
o Tienen mejor sabor, color y aroma
o Mas energia
o Promueven la biodiversidad
¢ Usted hace ejercicio regularmente?
o Si
o No
Si su respuesta fue si ¢.cuantas veces a la semana?
o Unavez ala semana
o Dos veces a la semana
o Tres veces a la semana
o Todos los dias
¢, Usted sigue una dieta?
o No se limita a excluir algin alimento.
o Sigue una dieta vegetariana.
o Sigue una dieta vegana.
o Lleva una dieta con algun nutricionista.
¢, Cudles son las principales redes sociales que usa en su dia a dia?
o Facebook
o Instagram
o Tik Tok
o LinkedIn
o WhatsApp
o YouTube
Frecuencia de compra de productos organicos
o Semanal
o Quincenal
o Mensual

o Otros
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¢, Con relacion a la respuesta anterior, cuantas veces?

o 1-2
o 34
o b5-6

o De7amas

¢, Cudl ha sido su experiencia de compra con la empresa?

e Excelente

e Buena
e Regular
¢ Mala

e Pésima

¢ Compraria de nuevo productos organicos en el futuro?

o Si

o No
De los siguientes factores ¢ Cudl considera que es el que mas sobresale de la
pagina de la empresa?

o Atencién personalizada

o Resolucién de dudas

o Acompafamiento en la compra

o Fécil de comprar

o Variedad de productos

De los siguientes factores ¢ Cudl considera que es el que menos sobresale de la
pagina?

o Atencién personalizada

o Resolucién de dudas

o Acompaiamiento en la compra

o Fécil de comprar

o Variedad de productos
Que tanto confia en la compra de producto en linea siendo 1 como poca

confianza y 5 como confianza absoluta.
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Ha visto de manera frecuente publicidad de productos organicos
o Si
o No
¢ Conoce algunas de estas paginas? Marque las que sean de su conocimiento
o Orgénica
o El mercadito de lola
o Cinco+1
o Cinco azules
o Otros
¢, Después de comprar algun producto ha recibido algin mensaje para
interactuar nuevamente con usted y medir su grado de satisfaccion?
o SlI
o No
Le gustaria recibir promociones por ser un cliente frecuente
o Si
o No
¢ Qué clase de promociones le gustaria obtener? Puede marcar las que
considere
o Descuentos
o Regalos
o Productos exclusivos

o Producto de regalo
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ANEXOS TRES GUIA ENTREVISTA EN PROFUNDIDAD EXPERTO EN MARKETING

Soy estudiante de la Facultad de Administracion de la Universidad Galileo, de la manera
mas atenta se le solita responder las siguientes preguntas; asi mismo se le solicita

autorizacion para grabar la siguiente sesién con fines académicos.

1. ¢Desde su experiencia ¢,cuales considera que son las herramientas que

recomienda para empresas gque se dedican a una venta de manera digital?

2. ¢Cuales considera que son los pasos mas importantes al momento de querer

hacer estrategias para fidelizar a los clientes de una marca?

3. ¢Considera que existe algun presupuesto recomendado al realizar algun plan de
marketing digital para fidelizar clientes?

4. ¢Cudles son las ventajas que tiene un plan de marketing digital para empresas

que estén recién comenzando?

5. ¢Qué herramientas o técnica recomienda en una etapa de fidelizar clientes?

6. ¢ Cual ha sido su experiencia con productos de consumo masivo?
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