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RESUMEN EJECUTIVO

El mundo del marketing es muy amplio y estd en constante cambio e
innovacion, dentro de este mundo una de las areas que mas ha crecido y ha tomado
importancia en los Ultimos afos es el marketing digital, gracias a estos cambios han
surgido nuevos puestos de trabajo, consultores especificamente del marketing
digital, marketer digital, entre otros. Las personas que ocupan estos puestos son las
que se encargan de crear estrategias digitales para las empresas, pueden ser
especificamente para redes sociales o para sitios web o cubrir el area de SEO
(Optimizacion en motores de busqueda) y SEM (Marketing en motores de

basqueda). (Rodriguez, 2020)

El presente informe contiene la experiencia y el trabajo realizado por la
estudiante Breisy Yolibeth Escoto Zelaya en la empresa La Fuente Cargo, en el
puesto de Manejo y creacion de estrategias en redes sociales en el departamento
de mercadeo de la empresa en el periodo comprendido desde Julio a septiembre

del 2020.

Teniendo como principal objetivo poner en practica los conocimientos
adquiridos a lo largo de la carrera y adquirir conocimientos nuevos que puedan
contribuir al desarrollo personal y profesional en el area de mercadotecnia y

negocios internacionales.

En el capitulo | encontrara informacion general sobre la empresa, afio de
fundacidn, servicios que ofrecen por medio aéreo y maritimo, paises donde opera y

nuevas ramas de la empresa que se desea implementar.
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En el capitulo Il se detallan las actividades realizadas por la estudiante a lo
largo de la practica, entre ellas se encuentran creacion de estrategias y camparfas
de marketing, creacion de documentos que faciliten informacion a los clientes,
reestructuracion de la estrategia de marketing para La Fuente Cargo Buy Express,

entre otras.

En el capitulo Il se encuentras las actividades de mejora que la estudiante
realizd, entre ellas un benchmarking digital, plantillas que faciliten y ahorren tiempo
al momento de hacer reportes y analisis digital, creacion de pilares de contenido,
entre otras. Ademas, se muestra de forma detallada la propuesta de mejora y el

proceso en que se realizé dicha propuesta.

Cabe destacar que, durante el periodo de practica, no solo se crearon
estrategias para una marca, de hecho, se trabaj6é con dos marcas: La Fuente Cargo

y La Fuente Cargo Buy Express.

Al final de este documento se presentan las conclusiones vy
recomendaciones, ademas de una seccidn de anexos que permitira apreciar de

mejor forma el trabajo realizado durante este tiempo.



Xl

INTRODUCCION

Las acciones y las inversiones que debe hacerse desde el departamento de
mercadeo de una empresa son muchas y muy significativas, el impacto que se debe
generar en las audiencias de la empresa, el llamado a la accion y el incentivo a

tomar la decisién de compra que se debe influir en ellos es muy grande.

Es por eso, que se debe planear una estrategia de marketing que funcione
mejor para la empresa segun todos los datos que se pueden obtener hoy en dia a

través de los medios digitales.

El marketing digital se ha convertido en una herramienta vital para las
empresas, sobre todo en este afio por la pandemia que atravesamos. Y es gracias
a todas las formas que existen hoy para poder comunicar a una empresa con sus
clientes por medio de redes sociales, que hoy podemos seguir creando el sentido

de pertenencia de los clientes.

Pero esto, solo se puede lograr creando estrategias funcionales, teniendo
objetivos bien definidos y tener una segmentacion correcta de las audiencias. Y es
necesario reconocer que también se debe dar mucha importancia a las personas
gue estan laborando en el departamento de mercadeo, brindandoles herramientas
y materiales que optimicen su trabajo y que haga aun mas eficiente los resultados

gue se van a obtener mes a mes.

Con este documento se estad haciendo enfoque en esto, en optimizar el
trabajo del departamento de mercadeo ahorrandoles tiempo y a la vez

contribuyendo a una mejor creacion de estrategias de marketing digital.



CAPITULO I: GENERALIDADES

1.1.Objetivo General

Desarrollar y presentar una propuesta de mejora que genere un impacto
positivo para la empresa, con base en los conocimientos adquiridos previamente
a lo largo de mi carrera y adicionalmente durante la realizacion de la practica

profesional.

1.2 Objetivos Especificos
1.2.1 Aplicar los conocimientos y competencias adquiridas
durante la carrera de mercadotecnia y negocios internacionales, en
beneficio de la empresa.
1.2.2 Identificar las oportunidades de mejora que tiene la empresa en el
Departamento de Mercadeo.
1.2.3 Poner en practica las habilidades blandas necesarias para poder

elaborar mi trabajo de la forma més eficiente.

1.3 Datos generales de la Empresa
1.3.1 Antecedentes de La Fuente Cargo?
La Fuente Cargo fue fundada el 25 de junio del 2005, en la ciudad de

Tegucigalpa, Honduras.

1 Anexo 1. Logo de la empresa.



Comenzé como una empresa familiar encargada de realizar envios
aéreos y hasta la fecha ha ido en crecimiento, tanto, que hoy en dia se ha

convertido en una empresa de transporte maritimo ademas del envio aéreo.

Son més de 25 las familias que se benefician debido a la fuente de

empleo que la empresa representa.

Actualmente ha incursionado en la entrega de productos alimenticios a
domicilio y desarrollando un nuevo proyecto con el objetivo de ayudar a la

comunidad hispana ubicada en Estados Unidos.

Y cuenta con 2 oficinas en Estados Unidos y 1 en Honduras. Ademas de
realizar sus envios a los siguientes paises: México, Guatemala, El Salvador,

Honduras, Nicaragua y Venezuela.

1.3.2 Mision
Brindar a nuestros clientes una experiencia simple y positiva de envio de

carga.

1.3.3 Vision
Ser una empresa lider en el manejo de carga desde Estados Unidos hacia

Latinoamérica.

1.3.4 Filosofia
Al educar y equipar a las personas con el conocimiento adecuado sobre el

servicio su experiencia sera mejor.

1.3.5 Valores organizacionales

1.35.1 Integridad



1.3.5.2 Seguridad
1.35.3 Innovacion
1.35.4 Actitud positiva

1.355 Trabajo en equipo

1.3.6 Estrategia
1.36.1 Servir a la comunidad
1.3.6.2 Conectar destinos, familias y negocios

1.3.6.3 Crecer junto a sus empleados, proveedores y clientes

1.3.7 Servicios
1.3.7.1 Envios aéreos (paquetes pequefos): este tipo de envios se
realiza desde las oficinas de Atlanta e Indiana en Estados Unidos, hacia
Honduras y Guatemala.
1.3.7.2 Envios maritimos:
1.3.7.21 Envio de encomiendas: este tipo e envios aplica
cuando un cliente desea enviar articulos de primera necesidad (ropa,
zapatos, vitaminas, etc.).
1.3.7.2.2 Envio de electrodomésticos: Este tipo de envios solo
aplica para aparatos de uso para el hogar. (No se pueden enviar para
uso comercial).
1.3.7.2.3 Mudanzas: Este servicio se da para aquellos que viven
en Estados Unidos y desean regresar a su pais de origen, o

sencillamente si desean amueblar una casa en otro pais.



1.3.7.24 Envio de vehiculos: Este servicio se brinda para todo
tipo de objetivo final, es decir, sea para uso personal o para uso
comercial.

1.3.7.25 Envio de equipo industrial: Este servicio se ofrece para
quienes desean enviar maquinaria a su pais de origen, con el fin de
“amueblar” un negocio.

1.3.7.2.6 Carga comercial: Este servicio se da para ayudar a
quienes tienen sus pequefios emprendimientos en otros paises y
envian los productos desde Estados Unidos.

1.3.7.3 La Fuente Market: Este servicio se brinda sobre todo con

productos Unicamente alimenticios y que sean productos basicos.

1.3.7.4 Casillero buy express: Este servicio se da especialmente en

Honduras, para las personas que hacen compras por internet.

(La Fuente Cargo, 2020)



1.3.8 Estructura Organizacional

Gerencia General

Area de Administracién
Area de Operaciones

Logistica de Atlanta Lnglsllca de Indiana Finanzas Contabilidad

Logistica de Tegucigalpa

llustracién 1. Estructura organizacional de la empresa
Fuente: La Fuente Cargo Elaboracion: Propia

Area Comercial

Ventas

Mercadeo

Atencion al cliente



CAPITULO Il: ACTIVIDADES REALIZADAS EN LA INSTITUCION

2.1 Crear de Guias para el sitio web de la empresa.?

2.1.1 Guias para el sitio web. Esta actividad consistia en disefiar desde
cero guias con informacion sobre los servicios que ofrece la empresa,
estos documentos son descargables en el sitio web. Se solicitd
creacion de ellas con el objetivo de educar a los clientes respecto al
funcionamiento y procedimiento de los servicios que La Fuente Cargo
ofrece. Esta actividad tuvo una duracién de una semana, iniciando con
la creacion de plantillas para las guias, una vez aprobadas las
plantillas, se procedia a poner la informacién debida segun la guia que

fuese, se crearon alrededor de 7 guias. (Blog La Fuente Cargo, 2020)

2.1.2 Proceso:
2.1.2.1 Disefio. Primero se disefidé una plantilla, la cual debia ir con

base en la identidad de la marca y cumplir con los campos
necesarios para que la guia contenga la informacion adecuada.
2.1.2.2 Informacion. La informacion que se debia colocar en cada
guia, la obtuve por medio de mi jefa inmediata y por medio de
investigacion propia sobre el servicio.
2.1.2.3 Publicacion. Una vez aprobada cada una de las guias, se
afadieron al sitio web de la empresa, en formato descargable

para que los clientes obtengan esa informacion.

2 Anexo 2. Guias sobre envios.



2.1.2.4 Conclusion. Este tipo de guias tiene un enfoque principal en el
cliente, porque esto es parte de un buen servicio para que ellos

decidan continuar con La Fuente Cargo.

2.2 Producir Tutoriales pararedes sociales. 3
2.2.1 Tutoriales. Esta actividad consiste en educar a los clientes de la
Fuente Cargo y La Fuente Buy Express. Debido a que se realiz6 una
actualizacion en el sitio web y se crearon herramientas dentro del sitio
para que sea mas amigable con los clientes y demas usuarios, era
necesario crear tutoriales que les muestre a los clientes la forma en
que pueden realizar las actividades segun sus necesidades,
finalmente se realizaron alrededor de 8 tutoriales.
2.2.2 Proceso:
2.2.2.1 Disefio. El disefio de los tutoriales consistia en realizar primero
un documento con los pasos que se deben incluir en el video y
decidir los elementos que lo componen. Una vez aclarado esto,
se realizaba el disefo del fondo de los videos.
2.2.2.2 Grabacion. Cuando ya se definieron los pasos que se deben
ensefar, se procedia a realizar una grabacion de pantalla en el
sitio web para poder mostrar como realizar alguna actividad.
2.2.2.3 Edicion. Una vez grabado el video, se realiza la edicion que
une todos los elementos del video, para poder presentar un

tutorial breve que eduque a los clientes sobre el sitio web.

3 Anexo 3. Tutoriales para redes sociales.



2.2.2.4 Conclusion. Estos videos son una herramienta para los
clientes, porque se les ensefia a realizar actividades como:
pagos en linea, rastrear sus envios, crear casilleros, entre otras

actividades.

2.3 Realizar mapas de publicaciones. *

2.3.1 Mapas de publicaciones. Estos mapas son realizados antes del
inicio de cada mes para La Fuente Cargo y La Fuente Cargo Buy
Express, para redes sociales. Esto ayuda a que se publique contenido
de valor en los medios digitales de la empresa y a tener un orden de
lo que se va a realizar, para poder generar mayor engagement con los
usuarios. Se crearon 4 mapas de publicaciones.

2.3.2 Proceso:

2.3.2.1 Brainstorming. Primero se comentan ideas de parte de las 2
personas en el departamento de mercadeo (mi jefa y yo), para
poder definir los pilares de contenido de cada mes.

2.3.2.2 Diagramacion. En un formato de Excel ya establecido, se
coloca toda la informacion que se va a compartir en el mes, se
inicia con escribir los pilares de contenido, seguido de las
herramientas que se utilizaran para poder crear contenido y

finalmente se decide qué informacion se va a postear cada dia.

4 Anexo 4. Mapa de publicaciones para redes sociales.



2.3.2.3 Asignaciéon. Una vez definidas las publicaciones que se
realizaran, se dividen las actividades que realizard cada
persona (artes, videos, guiones, presentaciones, blog). Para
poder comenzar a programar las publicaciones.

2.3.2.4 Conclusion. Un mapa de publicaciones es necesario para
tener un mejor control en los medios digitales, esto aporta a que

la empresa genere contenido de valor a sus usuarios.

2.4 Disefar una estrategia y campafia de marketing digital. °
2.4.1 Estrategiay campafia. La propuesta de una estrategia de marketing
digital para una campafa digital es vital para poder asegurar un buen
rendimiento de la campafia y obtener resultados positivos para la
empresa en el aumento de ventas del mes. (Adame, 2019)
2.4.2 Proceso:
2.4.2.1 Brainstorming. Junto a mi jefa, comentamos ideas para una
campafna y la estrategia de esta, para el mes de septiembre
haciendo alusion a las fiestas patrias. Una vez definida la
campafa se procede a su planeacion.
2.4.2.2 Planeacion. La campafia propuesta fue una feria digital,
uniendo los paises a los que La Fuente Cargo dirige sus
servicios, ofreciendo premios a quienes participen en las

actividades que componen la campafia, en esta etapa se

5 Anexo 5. Camparia del mes.
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plasma la estrategia en un documento explicando los objetivos,
los KPI'S, el propésito, el racional creativo y el disefio.

2.4.2.3 Ejecucion. La campafa iniciara en septiembre, aun esta en
proceso de disefo.

2.4.2.4 Conclusion. Una campafia y una estrategia para cada
campafa, es algo que genera mas contacto entre la empresa 'y
sus clientes y esto ayuda mucho para poder fidelizar mas a

quienes han tenido a bien preferir a La Fuente Cargo.

2.5 Elaborar reportes de medios digitales. ©
2.5.1 Reportes. Los reportes de medios digitales, ayudan a obtener datos,
datos reales obtenidos en un mes por medios digitales tales como:
Facebook, Instagram y Google (Google Analytics, Google Ads, Google
My Business). (Reyes, 2017)
2.5.2 Proceso:
2.5.2.1 Disefio. Primero, realicé una plantilla para poder hacer cada
reporte, en total disefié 5 plantillas (una por cada medio digital),
con el fin de establecer la informaciéon mas relevante que se
debe tomar en cuenta en este tipo de reportes.
2.5.2.2 Recolectar informacion. Una vez aprobadas las plantillas, se

procede a recolectar los datos de cada uno de los medios,

6 Anexo 7. Reportes de redes sociales y Google.
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realizando capturas de pantalla captando los datos del mes que
ha pasado.

2.5.2.3 Explicar los datos. Con cada captura (por cada KPI) se realiza
una explicacion de los datos obtenidos en el mes.

2.5.2.4 Realizar conclusiones. Este paso es vital, porque de estas
conclusiones nacen las decisiones que marcaran pauta para el
mes siguiente y esto ayuda a que se planteen bien las
estrategias de marketing y a analizar ¢ Qué esta fallando?

2.5.2.5 Comparacién. Finalmente se realiza un analisis comparativo
con las ventas realizadas en el mes y los datos obtenidos de
cada medio digital y asi poder tomar decisiones importantes

para el mes siguiente.

2.6 Disefar un catéalogo para clientes. ’

2.6.1 Catalogo. Este catalogo, se realiz0 para dar a conocer aun mas el
servicio de casillero de la empresa, tomando en cuenta las tarifas que
ofrece la empresa, el procedimiento del envio por casillero y las
politicas de la empresa respecto a este servicio.

2.6.2 Proceso:

2.6.2.1 Disefio. Primero se realiza un disefio de la plantilla del
catalogo, para que este sea atractivo visualmente y ademas

informativo.

” Anexo 8. Catalogo para clientes de Buy Express.
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2.6.2.3

26.24
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Informacién. Se selecciona la informacion que compondra
este catalogo y se clasifica por secciones.

Publicacion. El catadlogo sera publicado en el sitio web de la
empresa, para que los clientes puedan descargarlo y obtener
esta informacion a la mano y de esta forma realizar de forma
mMAas segura sus envios por medio de casillero.

Conclusion. Los catalogos son una herramienta muy util para
las empresas, pues esto da a conocer todo aquello que tienen

para ofrecer a su publico.

2.7 Disefiar artes para engagement®

2.7.1 Artes. Los artes son los disefios para las publicaciones que se

realizaran en el mes, estos se disefian segun el propdsito que tiene el

post y el mensaje que se quiere comunicar.

2.7.2 Proceso:

2.7.2.1

2.7.2.2

Planeacion del contenido. Primero se define el mensaje que
se va a incluir en el arte (la informacion) y ademas realizar la
busqueda de las imagenes, iconos y elementos que van
componer el arte.

Disefio. Se disefia el arte conforme a todo el contenido y los
elementos que lo componen, seguido de eso, se realiza una

revision de estos, para posteriormente publicarlos.

& Anexo 5. Artes para generar engagement en la campafia.
Anexo 6. Historias para redes sociales para generar engagement.
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Conclusion. Los artes son muy importantes para las
empresas, porque estos son los que llaman la atencion de
nuestros usuarios, logrando asi generar engagement y ademas

tener mayor alcance en los medios de la empresa.

2.8 Replantear la estrategia de marketing para Buy Express

2.8.1 Estrategia. La estrategia de marketing es muy importante, para que

todo el contenido que se va a generar durante el mes, nos de los

resultados esperados.

2.8.2 Proceso:

28.2.1

2.8.2.2

2.8.2.3

Andlisis. Para poder replantear la estrategia, primero fue
necesario realizar un analisis de la estrategia anterior y de los
resultados que se habian obtenido con esta.

Creacion. Se comenz6 el proceso de la creacion de la nueva
estrategia, esto mediante estudios de documentos que nos
ayuden a poder captar la atencion de nuestros usuarios en las
redes sociales, se propuso una estrategia que abarca desde los
pilares de contenido hasta el tipo de mensaje que se debe
transmitir a la audiencia.

Conclusion. Es muy importante hacer analisis de las
estrategias que se utilizan en los medios digitales, porque las
personas cambian constantemente y debemos estudiar a

nuestras audiencias.
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2.9 Realizar un benchmarking de medios digitales®

2.9.1 Benchmarking. El benchmarking es una herramienta muy importante

gue debemos tener a mano, en los medios digitales se toman algunos

aspectos que no son convencionales como en un benchmarking

general.

2.9.2 Proceso:

29.21

29.2.2

Decidir los datos que quiero conocer. Primero se deben
definir los datos que queremos conocer de nuestra
competencia, para tener un benchmarking funcional y con un
objetivo mas claro.

Disefiar la herramienta. Una vez teniendo claro lo que quiero
saber, se procede a disefiar el cuadro en el que se colocaran
los datos, para poder comparar toda la informacion de nuestros
competidores y de la empresa. De esta forma se podran tomar
decisiones que dependan de lo que estd realizando la

competencia.

2.10 Desarrollar reportes para campaifas digitales 1°

2.10.1 Reportes. Estos reportes son diferentes a los de los medios, porque

en estos se estan analizando los resultados de las campafias

realizadas, para saber si hemos logrado nuevos clientes y poder tener

9 Anexo 9. Benchmarking de redes sociales.
10 Anexo 10. Reporte para campafias en medios digitales.



15

una mayor base de datos que nos permita segmentar mejor nuestras

redes sociales. (Marketing Analitico, 2019)

2.10.2 Proceso:

2.11

2.10.2.1

2.10.2.2

2.10.2.3

Crear plantilla. Primero se debe crear una plantilla con la
informacion que describe la campafia que se va a realizar en el
mes. Y al final de la plantilla, se coloca la informacion de los
resultados obtenidos una vez finalizada la campafa.

Anadlisis de resultados. Cuando la campafia termina, se
recopilan todos los datos obtenidos (Google Ads, Facebook
Ads, Instagram Ads) y se analizan los reportes de medios
digitales, para poder hacer una comparacion del estado de la
empresa antes y después de la campafa y esto ayuda a tomar
las decisiones para las camparias siguientes.

Conclusion. Los reportes de las campafias son importantes en
la toma de decisiones para el departamento de Marketing,
porque esto nos marca el camino que se debe seguir en cuanto

a las estrategias.

Programar publicaciones en redes sociales

2.11.1 Programar. Las programaciones en redes sociales se realizan para

poder asegurarnos de que tenemos el contenido necesario para cubrir

todo el mes en las redes sociales y mantener las interacciones con

nuestros usuarios.
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2.11.2 Proceso:

2.11.2.1

2.11.2.2

2.11.2.3

Verificar los posts. Primero es importante revisar que los artes
y post que se van a programar sean los indicados y aprobados
después de pasar por revision.

Programar los posts. Cuando ya se han verificado, se
comienzan a programar, teniendo a la mano el mapa de
publicaciones para programar los posts en la fecha y hora
correspondientes.

Conclusion. Programar las publicaciones ayudan a tener un
mejor control y organizacion de las redes sociales, evitando

guedarnos sin contenido durante el mes.
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CAPITUO Ill: ACTIVIDADES DE MEJORA

3.1 Actividades de mejora

3.1.1

3.1.2

3.1.3

Entregar un listado de los términos mas importantes en
marketing Digital. Durante las primeras 3 semanas la alumna
vio que en el departamento de marketing no estaban
manejando algunos términos que son vitales para el marketing
digital, por lo tanto, comenz6 a elaborar una lista que contiene
estos términos, su significado y su forma de uso. (Nufiez, 2020)
Crear plantillas para manejar informacién importante de
los medios digitales. La alumna not6 que muchos de los datos
importantes que las redes sociales le dan a la empresa, no
estaban siendo documentados de la forma necesaria y
adecuada, por lo tanto, comenzé a crear plantillas para poder
documentar estos datos que marcan pautas para ir mejorando
en cuanto al manejo de las redes sociales y sitio web.

Disefiar el perfil de los buyer persona de las cuentas de la
empresa.l! Considerando que la empresa tiene otras marcas,
la alumna realiz6 dos perfiles de buyer persona para cada
marca de la empresa, para que el contenido vaya mejor
direccionado en cada marca y por ende en las redes sociales

de cada marca. (Isabel, 2020)

11 Anexo 11. Perfiles de cuatro buyer persona.
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Dar ideas. Las ideas son valiosas, sobre todo cuando son para
dar un giro positivo al manejo de algunas actividades, la alumna
aporto ideas para todo lo que abarca el marketing digital de la
empresa, desde ideas para el manejo de presupuesto, hasta

ideas de campafas mensuales.

3.2 Situacion Actual.

3.2.1

3.2.2

3.2.3

Situacion en términos digitales. Actualmente la empresa en
sus medios digitales tiene una comunidad intermedia, con un
namero considerable de seguidores en sus redes sociales, pero
con un engagement bastante bajo. Esto es algo preocupante
en vista de que durante este tiempo realmente muchas
personas se han dedicado a las compras en linea, pero aln no
conocen a La Fuente Cargo, entonces no estan utilizando a la
empresa como medio de transporte de sus productos.
Situacion externa. Al ser una empresa de envios, debido a la
pandemia actual, los procesos se han visto afectados en
algunos paises donde la empresa opera y en los demas paises
se han generado atrasos significativos de los productos en las
aduanas. Esto provoca molestias en los clientes. (Aduanas ,
2020)

Situacion interna. El covid 19 afecta a las empresas de forma
interna cuando los empleados comienzan a contagiarse o a
renunciar por miedo al contagio. Y esto es algo que ha venido

a retrasar algunos procesos para el envio de paquetes desde
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Estados Unidos hasta los paises centroamericanos, la
busqueda de nuevo personal sin duda retrasa los procesos y
esto hace que en las redes sociales se reciban muchas quejas

en cuanto al plazo de entrega de sus productos.

3.3 Propuesta de mejora'?

3.3.1

3.3.2

3.3.3

Nombre del proyecto.

Manual de Marketing Digital

Tipo de propuesta.

Informacién y documentos necesarios para la buena aplicacién

del Marketing Digital. (Sainz, 2018)

Objetivos

3.3.3.1 Objetivo General.
Orientar a los miembros del departamento de marketing
en el mundo del marketing digital para obtener mejores
resultados.

3.3.3.2 Objetivos Especificos.
3.3.3.2.1 Brindar informacion necesaria y Util para tener

mejor rendimiento en los medios digitales de

la empresa.

12 Anexo 12. Propuesta de mejora.
Puede ver el manual de mejor forma aqui: http://bit.ly/propuestapp
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3.3.3.2.2 Disminuir la incertidumbre en cuanto a lo que
se debe realizar y la forma en que se debe
realizar en los medios digitales.

3.3.3.2.3 Ahorrar tiempo de busqueda de explicacion de

términos y herramientas para marketing
digital.
Descripcién.

Se realizé un manual de marketing digital completo,
sobre las herramientas que mas favorecen a la empresa,
incluyendo recursos importantes como plantillas para elaborar
reportes de redes sociales, reportes de sitio web, reportes de
campafias, benchmarking, presupuesto, analisis de
engagement y pilares de contenido. Junto a un glosario con las
definiciones que son mas importantes de manejar en el mundo
digital.

Justificacion.

Debido a la experiencia adquirida de la alumna durante
un periodo de pasantia voluntaria en la agencia de publicidad
Excel Ogilvy y en vista del manejo que el departamento de
mercadeo de la empresa ha tenido, en las primeras tres
semanas de practica, ella notd que el manejo del marketing es
debil y en el area digital la empresa debe mostrar sus mejores
atributos y por esa razon ella penso en realizar un manual para

desarrollar mas el departamento.
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Para poder realizar la propuesta, se consultd con su jefe

inmediato y con su asesor de practica profesional la posibilidad

y viabilidad de la idea, para poder realizar un documento eficaz.

3.3.6 Beneficiarios.

3.3.6.1 Gerente de mercadeo. En vista de que el
departamento de mercadeo de la empresa solo cuenta
con una persona (La Gerente), ella es quien se
beneficiara de este manual, el cual le ahorrara tiempo
para documentar datos y buscar informacion.

3.3.6.2 Duefio de la empresa. Si el departamento de
mercadeo es mas eficiente y realiza la correcta
recoleccion y andlisis de los datos, entonces se tomaran
mejores decisiones que favorezcan en el mejor manejo
del presupuesto y ademas se puede incrementar el
alcance de la empresa en medios digitales y esto puede

generar mas clientes.

3.3.7 Estrategia metodologica.

Durante las semanas transcurridas de practica, se
experimentaron las dificultades para realizar el trabajo, por la
falta de datos almacenados, de plantillas para documentar los
datos y de recursos que apoyen en la toma de decisiones para
estrategias de marketing. Por lo tanto, se realiz6 una pequefia

entrevista con la jefa inmediata para verificar si ella tenia los
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mismos problemas. Una vez validada esta informacion se

abrian mas ideas de contenido para el manual en desarrollo.

El proceso de elaboracion del manual se desarrollé en las

siguientes etapas:

3.3.7.1 Observacion. Primero la estudiante observo el
manejo y aplicacion de las estrategias de marketing digital.

3.3.7.2 Entrevista personal. Entrevistt a mi jefe
inmediata para validar la informacion necesaria para dar paso
a la elaboracion del manual.

3.3.7.3 Investigacion y recolecciéon de informacion. En
esta etapa la estudiante recopil6 la informacién mas apropiada
e importante que se debe incluir en el manual.

3.3.74 Disefio del manual. El manual se esta creando
desde cero, es decir, la estudiante disefio y estructuro el
cuerpo del manual, para posteriormente ir agregando la
informacion que hara parte de él.

3.3.7.5 Implementacion. Una vez terminado, el manual
sera puesto en accion por medio de la gerente de mercadeo,

para poder realizar su trabajo de forma mas eficaz.
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3.4 Impacto de la propuesta

3.4.1

3.4.2

¢, Como afecta la propuesta a la empresa?

El manual de marketing digital, afecta a la empresa
directamente en el departamento de mercadeo, de una forma
positiva en su implementacion, debido a que facilitara el
proceso de creacion de estrategias de marketing, seleccionado
las estrategias mas adecuadas para sus usuarios y para sus
clientes potenciales.

Formas de implementacion.

La funcién del Manual es economizar el tiempo para
realizar recoleccion y analisis de datos mensuales, reportes de
redes sociales y creacion de estrategias y campafas de
marketing. El tiempo es valioso y con el manual se busca

aprovechar el tiempo de una forma maxima y positiva.
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3.4.3 Analisis costo — beneficio.
A continuacién, se muestra un mapa con una

comparacion del costo — beneficio con la propuesta de mejora:

Ny

Plantillas para realizar andlisis necesarios
para planificar y desarrollar estrategias de

les habria costado un total de: marketing mas eficases.

Si el manual lo hubiese realizado un -
consultor, por cada plantilla realizada |
$1,991.75 = Lps.49,793.75

Al no aplicarse la propuesta y no imple-
mentar las plantillas de reportes, la em- |

Menor cantidad de horas perdidas
al momento de recolectar datos y
un mejor uso del presupuesto, es decir,

se gastara con propositos mas claros.

presa estaria perdiendo tiempo y pre-
supuesto para el departamento de
marketing. Aprox. $4,050.00 al mes.

Beneficio

posicionamiento de la marca, debido a la gene-
racion de contenido de valor en las cuentas de
la empresa.

el contenido en redes saociales, se perde-
ria alcance, posicionamiento y reco-

Sin el manual y los aspectos clave para |
nocimiento de la marca.

| Mayor engagement en redes sociales, mejor

T

[

llustracidn 2. Analisis costo beneficio de la propuesta de mejora. Elaboracién: propia
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CAPITULO IV: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

2.2 CONCLUSIONES

221

2.2.2

2.2.3

2.2.4

Definir una estrategia de marketing digital conlleva mucho analisis de
datos e informacién necesaria como: lo que hace la competencia, el
comportamiento de mis audiencias, cantidad de clientes nuevos,
engagement, factores externos que afectan a la empresa. Todo esto
me ayudd a poder poner en practica muchas habilidades y
conocimiento que adquiri durante mis cuatro afios de estudio en la
Universidad.

Conocer y categorizar bien a las audiencias de una empresa, es vital
para saber que contenido vamos a dirigir a estas audiencias y tener
la habilidad de trabajar con un equipo y analizar juntos las
necesidades de nuestra audiencia fue parte importante para poder
poner en practica mis habilidades blandas.

El monitoreo de la competencia, sobre todo en redes sociales es una
herramienta que puede ayudar a mejorar el contenido que se
comparte en una empresa, pero un monitoreo que contiene los datos
correctos es muy poderoso. Y realizar uno desde cero, es
provechoso para poder agilizar la mente al momento de decidir qué
informacion es importante y qué hacer con ella una vez obtenida.

El uso de plantillas para recolectar diferentes tipos de datos
(cualitativos y cuantitativos), ayuda a agilizar el proceso de

recoleccion de los datos y al descubrir que en la empresa no tenian
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plantillas para estos procedimientos, pude descubrir sobre qué hacer

la propuesta de mejora y de esta forma desarrollar mis conocimientos

de la mejor manera posible.

2.3 RECOMENDACIONES

2.3.1 Recomendaciones parala empresa

23.1.1

2.3.1.2

Tener sus puertas abiertas para brindar la oportunidad a
estudiantes proximos a graduarse, porque esto es un
beneficio para ambas partes, la empresa recibe una
propuesta que les ayuda a mejorar en ciertas areas y el
estudiante puede desarrollar todo aquello que adquirié en los
salones de clase.

Dar la oportunidad de que el practicante pueda dar sus ideas
y sobre todo, como empresa mantener las opciones abiertas
para poder considerar las ideas recibidas ya que pueden

llegar a ser muy provechosas para el bienestar de la empresa.

2.3.2 Recomendaciones para UNITEC

23.2.1

Evitar que solo haya una persona turnando por facultad,
cuando se aproxima la fecha de matricula, ya que esto puede
provocar que el proceso sea demasiado lento y haya
estudiantes que no se han matriculado faltando tres dias para

dar inicio a la practica.
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Mantener a los estudiantes que van a comenzar la practica,
informados sobre empresas que aceptan practicantes, para
gue los estudiantes no tengan problemas por no encontrar un

lugar donde realizar la practica.

2.3.3 Recomendaciones a estudiantes

2331

2.3.3.2

2.3.3.3

Realizar una lista de las empresas en las que les gustaria
poder realizar su practica y seguidamente enviar solicitudes,
para tratar de hacer la practica en un lugar que sea de su
interés.

Seleccionar de forma objetiva las empresas que tendran en
cuenta para hacer su practica, por lo general las grandes
empresas a las que todos aspiramos no son tan accesibles
en dejar trabajando a un estudiante que recién va a recibir su
titulo, es mejor aspirar a una buena empresa que binde
oportunidades para quienes recién comienzan en el mundo
laboral.

No tener miedo de dar sus ideas cuando estén en una
empresa realizando la practica, asi como esas ideas pueden
ser rechazadas también pueden ser aceptadas y es
importante tener seguridad en uno mismo y aportar algo que
podria ser un éxito en la empresa, asi como también si algo

no se esta gestionando de una forma oOptima y tienes los
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2.3.35

28

argumentos necesarios para opinar, hazlo con seguridad y en
un tono amable.

La puntualidad, el respeto y la eficacia son compafieros
fundamentales de un practicante durante su practicay su vida
laboral.

Sean proactivos, compartan informacion importante y que
puede ser provechosa para el buen rendimiento de la
empresa, eso demostrara la calidad y el potencial de lo que

pueden hacer.
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ANEXOS

Anexo 1. Logo de la empresa.

LaFuente

CARGO

llustracién 3. Logo de la empresa. Fuente: La Fuente Cargo.

Anexo 2: Guias sobre envios.

LaFuer) LaFuent LaFuent! LaFuent] LaFeente

| GUIAPARA iaPARAEMI 0\ pARAEN EMPA . oARAEN {0 DE
cula A PARAEMER oA PAR RAENV!

1A C . G GUIAPA

MATER e MUDANE  careA COM! 0 pcTRODOME - ou1po INDY VEHICULOS

llustracién 4. Guias para envios. Fuente: La Fuente Cargo. Elaboracion: propia.

Anexo 3. Videos tutoriales para La Fuente Cargo y La Fuente cargo Buy Express

COTIZACION COTIZACION CREAR ALERTA CREAR Tutarial de
PARA CASILLERO PARA ENVIAR CASILLERO Pago_LFC_
ENCOMIENDAS

Tutorial Webchat Video LFC_1

llustracion 5. Videos tutoriales realizados. Fuente: La Fuente Cargo, Elaboracion: propia.
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Anexo 4. Mapa de publicaciones

Larvence

septiembre 2020

COMPASS DE CONTENIDO

Inbound Marketing Campaign(s) SMART COALS Talleres External Event(s) Evento Exierno Webinar(s) Blog

2o oscager Una empresa do
envios?

Cliente nuoves para las oficinas
de La Fuente Cargo (100
contactos a través dol sitio web
20 centactos per Facsbook)

Gufas de cada serviclo para Tips +
descargar

Que nuestros clientes puedan percibir que ol envio de
encomiendas ko conecta con su cultura
Engagoment: 700 interacclones
por semana

2G6mo transmiti tu culura
hispana a tus generaciones?
Enviando encomiendas

Evento Dighal: Colobrando la
Independencia

Forla Digital Jusgo do sul

Comunidad do 5,000 personas

llustracion 6. Mapa de publicaciones para redes sociales. Fuente: La Fuente Cargo.

septiembre 2020

Semana 3

Tip do encormiendas: reucerde

uliizar cajas que sean fuertes

y resistentes en casa de que
envie cosas pesadas,

Tutorlal de pago

Entregas on ol Salvador

llustracién 7. Mapa de publicaciones para redes sociales. Fuente: La Fuente Cargo.

Anexo 5. Campafia y estrategias de engagement.

o /Tiia CULTURAL/

PARA GANAR ENVIOS GRATIS

/‘ - hig
R\ |
S
Contéctenos: ¥ ’/ .
Atlanta; (770) 451-5413 ] | & Vélido hacia Méxco
Indiana: (317) 912-4312 d \ Guatemala Honduras
Fl Salvodor y Narogua
o i 1M Q i
\ /4

llustraciéon 8. Campafia del mes de septiembre. Fuente: La Fuente Cargo.
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#ferialafuentecargo LaFuente

llustracién 9. Artes para generar
engagement. Elaboracion: propia.

¢QUIEN FUE EL PRIMER JEFE DE ESTADO DE
HONDURAS?

B) Francisco Morazén
C) José Dionisio de Herrera
)

A

2=

llustracion 10. Arte para generar
engagement. Elaboracion: propia.

Anexo 6. Artes para generar engagement.

INGRESA AL LINK EN NUESTRO PERFIL PARA PARTICIPAR EN EL
CONCURSO DE UN ANO DE ENVIOS GRATIS

llustracion 11. Artes para generar engagement en historias de redes sociales. Elaboracion:
propia.

INGRESA AL LINK EN NUESTRO PERFIL PARA PARTICIPAR EN EL
CONCURSO DE UN ANO DE ENVIOS GRATIS
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Anexo 7. Crear plantillas para reportes de redes sociales y Google.
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llustracion 12. Reporte mensual de Facebook. Fuente: Facebook La Fuente Cargo. Elaboracion:
propia. Ver plantilla aqui: http:/bit.ly/plantillaparareportefacebook
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AR

llustracion 13. Reporte mensual de Instagram. Fuente: Instagram La Fuente Cargo. Elaboracion:
Propia. Ver plantilla aqui: http:/bit.ly/plantillareportedeinstagram
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llustracion 14. Reporte de Google Analytics. Fuente: Google Analytics. Elaboracién: propia. Ver
plantilla aqui: http://bit.ly/plantillagoogleanalytics
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llustraciéon 15. Reporte de Google Business. Fuente: Google My Business
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Visto previ del oruncio
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llustraciéon 16. Medicion de post de redes sociales. Fuente: Facebook e Instagram. Elaboracion:
propia. Ver plantilla aqui: http:/bit.ly/plantillademedicionderedes




Anexo 8. Catalogo Buy Express.
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llustraciéon 17. Catalogo para Buy Express. Fuente: La Fuente Cargo. Elaboracién: propia.
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Anexo 9. Benchmarking digital.

YARIABLES CUANTITATIYAE YARIABLES CUALITATIVAE

llustracion 18. Benchmarking de redes sociales. Fuente: Facebook, Instagram, Twitter, YouTube.
Elaboracién: propia. Ver plantilla aqui: http://bit.ly/plantillabenchmarking

Anexo 10. Reporte de campafas en medios digitales.

OBJETIVOS

CONCURSO DE ENVIOS GRATIS
LFC - Agosto 2020

ESTRATEGIA

RESULTADOS

llustracién 19. Reporte de camparas en medios digitales. Fuente: Redes sociales y Google.
Elaboracioén: propia. Ver plantilla aqui: http://bit.ly/plantillareportedecampafia




Anexo 11. Creacién de buyer persona.

NOMBRE DEL BUYER PERSONA

PARTE 1: QUIEN

Gabriela (La cool)

PERFIL GENERAL
Trabajo, historia laboral, famiia

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edad, salario,ubicaci6n, sexo

IDENTIFICADORES

Trato, personalidad, comunicacion

+ Emprendedora
+ Lieva 2 aflos desamollando su negocio
+ Soltera (noviazgo)

o Mujer
+  Edadentre 20y 30
+ Ingreso promedio por familia: $ 600
+ Vive en Tegucigalpa

+  Estanquia
- Es omganizada y dedicada
+ Prefiere hacer apuntes en libreta (no todo es digitial)

38

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Eduardo (Sabe de todo)

PARTE 1: QUIEN

PERFIL GENERAL

Trabajo, histaria laboral, familia

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edad, salario, ubicacion, sexo

IDENTIFICADORES

Trato, personalidad
como prefiere comincar

+  Emprendedor
+ Inicio su negocio sin antes tenminar la universidad
* Saltero

+ Tiena entre 20 y 32 aflos

+ Elingreso familiar esta en aproximadamente $700
+ Masculino

+  Vive en Teguoigalpa

*  Esdinamico
+ Siempre esth pendiente de las nuevas lendencias
+  Prefiere todo de forma digital

llustracion 20. Buyer Persona 1 para La
Fuente Cargo Buy Express. Fuente: hubspot.

NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Maria (La aseadora)

PERFIL GENERAL

Trabajo, historia laboral, familia

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edad, salano, ubicacién, sexo

IDENTIFICADORES

Trato, personalidad, comunicacion

+  Trabajadora
+  Lleva 20 afios en Estados Unidos
* Madre y tiene pareja

+ Mujer

+  Edad 40 afios

+ Ingreso promedio por familia: $4,000
+  Vive en Atlanta

+ Es humilde
+  Esresponsable

+ Noleimporta los horarios de trabajo que ke toque hacer
+ Les qusta ir de shopping

llustracién 21. Buyer Persona 2 para La
Fuente Cargo Buy Express. Fuente: hubspot.

PARTE 1: QUIEN E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

José (El que hace de todo) PARTE 1: QUIEN

PERFIL GENERAL

Tratiajo, historia laboral, famiia

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edad, salario, ubicacion, sexo

IDENTIFICADORES

Trato, personalidad,
como prefiere comincar

*  Lleva 20 afios en los Estados Unidos
+ Mo fue al colegio

- Tiene 40 afios

+ Elingreso familiar esta en aproximadamente $4000
+ Masculino

+ Padre, liene pareja

*  Vive en Allanta

+  Esdinamico
*  Siempre esta dispuesto a trabajar
+ Sabe hacer de todo un poco

llustracion 22. Buyer Persona 1 para La
Fuente Cargo. Fuente: hubspot.

Anexo 12. Propuesta de mejora.
Ver en las siguientes paginas, pero si desea tener una mejor vista puede
hacer clic en este enlace:

http://bit.ly/propuestapp

llustracion 23. Buyer Persona 2 para La
Fuente Cargo. Fuente: hubspot.
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Introduccion

En este manual se encuentra informacion importante y necesaria para una
mejor implementacidn del marketing digital.

El objetivo principal es conocer los términos mas importantes que se deben
manejar en el mundo del marketing digital y de esta forma poder optimizar
las estrategias que se realizaran.

Ademas se comparten claves importantes al momento de utilizar las plata-
formas digitales y se especificaron cuales son las métricas mas importantes
en estos medios.

Finalmente como complemento del manual se diseharon plantillas para la
recoleccion de los datos y andlisis de estos que permitan hacer el trabajo
mMaAs rdpido y ademads se pueden marcar las pautas para las estrategias que
vienen despues en la empresa.

| 4



DEFINICIONES
IMPORTANTES




AIDA

Atencién, Interés, Deseo, Accién.

Para poder llevar a nuestros usuarios a tomar la decisién de compra, es importan-
te seguir el modelo de AIDA. Pero para poder implementarlo primero se debe

conocer al Buyer Persona. Y asi se puede crear e implementar la estrateqgia.
(Moraes, 2019)

Auditoria de redes sociales

Es un proceso en el que se recolecta informacién interta (de la empresa en
redes sociales) e informacién externa (la competencia, en redes sociales).
Al final todos estos datos ayudan a la empresa a definir mejor su estrategia
en medios digitales, para poder sobre salir entre sus competidores.

(Manez, 2018)

Costo por Adquisicién. Este es un método bastante costoso, pues la forma en
gue se emplea es que el anunciante solo paga cuando los visitantes realizan
las transaccion que se esperaba en el anuncio.

(rd station, 2018)

16
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Costo por Clic. Con este método el anunciante paga por cada vez que los
usuarios accedieron al sitio web que se esta anunciando.

Este método es mas utilizado cuando se quiere generar trafico en el sitio
web.

(rd station, 2018)

Plataforma de datos de cliente. Es un sistema que ayuda a tener todos los
datos importantes de los clientes en un mismo espacio, con el objetivo de
facilitar el andlisis del comportamiento del consumidor en medios digitales.

(rd station, 2019)

Coste por Lead. Con esto, se puede medir la rentabilidad de la publicidad
que esta dirigida a captar clientes potenciales.

Con esta métrica el departamento de marketing puede saber cuanto es el
presupuesto viable para gastar en las siguientes campanas. Ademds de
facilitar la eleccion de los canales en los que se va a publicitar.

(Villacampa, 2019)



U
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CPM

Costo por Mil. Esta es una métrica que nos da el costo por cada mil impre-
siones en los anuncios que la empresa realiza. Es decir, es el dato de todas
las veces que el anuncio fue visto por alguien.

Es mdas recomendable utilizar el CPM cuando las campanias son de Branding.

(rd station, 2018)

I l

CTR

Click Through rate. Es la tasa de clics recibidas en un anuncio.

Con esta métrica se puede analizar el rendimiento de la publicidad en Google
o redes sociales.

Este dato se calcula en comparacion a las impresiones que tuvo el anuncio.

(Carvalho, 2019)

Influencer Marketinc

Esta es una estrategia de promocién. Puede ser muy beneficiosa para la em-
presa si se utiliza de forma correcta. Tomando en cuenta a personas que
realmente generen influencia en los demads.

Esta estrategia busca distribuir contenido de forma implicita por medio de
personas que puedan hacer que sus segudiores realicen la accién de compra.

(Skaf, s.F.)

Gestion de la reputacion online. Esto es necesario para las empresas que
tienen presencia en medios digitales.
Debido a que se debe manejar y controlar toda la informacion que los demds

pueden coonocer de la empresa. Esto incluye la gestion del servicio al

cliente desde Facebook e instagram.
(Gureak Marketing, s.f.)

Retorno de Inversion. Esta es una métrica que ayuda a medir el rendimiento
obtenido después de una inversion realizada.

Este dato se puede ligar directamente con el deptartamento de ventas,
pues se puede comparar cuanto dinero se gand respecto al dinero que se
gasté en campanas de marketing.

Son las ventas que generd una campana realizada.

(40 de fiebre, s.f.)

| 7
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Socios

Actividades clave

Porpuesta de valor

KPI'S

Consumidor

Dip Shipping

-Generar contenido en todos los
medios digitales.

-Crear un banco de imagenes.
-Generar plantillas para reportes
de medios digitales, benchmarking
y medicion de engagement.

Herramientas

-Suite de Adobe
-Canva
-Excel

Crear contenido de valor utilizan-
do pilares de contenido, para ge-
nerar mayor tréfico en redes so-
ciales y el sitio web, mostrando los
atributos mas destacables de la
empresa.

-Nuevos likes y seguidores en
redes sociales

-Interacciones en post

-Visitas al sitio web

-Tiempo de navegacion en el
sitio.

-Mensajes directos

-Llamadas recibidas, provenientes
del Sitio web y facebook
-Llamadas recibidas a través de
publicidad.

-Facebook e Instagram
-Google Ads
-Wordpress (sitio web y
blog).

Estrategia de contenido

Adultos cuyas edades estan entre
25 y 34 anos, catalogados como
millennials.

La mayoria de ellos residen en
Estados Unidos y hacen sus envios
mayormente hacia Honduras.

Son inmigrantes y llevan mdas de
7 anos viviendo en USA.

-Branding, generar contenido que muestre mads a la marca de manera visual, para gque las personas puedan recordar el logo de la empresa y el nombre.
-Trabajar con pilares de contenido que varien segin las temporadas del afos, con el objetivo de generar mds angegament.
-Realizar publicaciones como videos de al menos 30 segundos de duracién en redes sociales para poder dirgir a los usuarios al canal de Youtube y a la vez, que este sea

contenido emocional.

-Publicar imagenes que sean del banco de imagenes de la empresa para que haya mayor conexién entre los usuarios y la empresa y que no todas sean de internet.

Presupuesto

-Se asigna seqUn los objetivos de cada campania.

Resultado

-Al finalizar cada campana se realiza un andllisis de todo lo realizado, para poder
concluir como fueron los resultados de esta.

K



Facebook



Crear contenido de valor: Humanizar la marca:

Es muy importante que la empresa comience a La marca ya tiene un personagje llamado “El
generar contenido de valor para sus usuarios, es Olanchano Vigjero®. Sin embargo, no se le da
decir, que antes de publicar un post se establezca mucho uso en los post en redes sociales. Y es
bien el objetivo de ese post, por ejemplo: muy importante que se muestre al personaje
-Videos animados para poder crear contenido mds emocional.

-Fotografias con clientes satisfechos
-Retos (adivinanzas,juegos)

-Datos curiosos. . .
Establecer los pilares de contenido:

Segmentar correctamente el contenido: La mejor manera de publicar con sentido en Face-
book, es estableciendo los pilares de contenido
Debido a que la empresa ofrece sus servicios a mds adecuados para la marca y de esta forma
diferentes paises, es importante que realice publi- poder llegar a todas las audiencias de la marca.
caciones y publicidad segmentada por pais. Por ejemplo:
Es decir, realizar publicidad para cada uno de los -Educacion
paises donde tiene presencia La Fuente Cargo. -Entretenimiento
-Inspiracion
-Promocion
(Aula CM, 2020)
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Claves para una estrategia de Instagram

Utilizar las historias de instagram:

La mayor cantidad de usuaios en instagram son
jovenes y lo que buscan son contenido efimero

y las historias de instagram son perfectas para

conectar con estos usuarios.

Crear contenido de valor:

Las personas en instagram buscan contenido
diferente a lo que encuentran en facebook, por
eso €s muy importante que se genere contenido
mas entretenido y mas visual. Dando a conocer
los mejores atributos de la empresa y sus
servicios.

Seleccionar los hashtags adecuados:

Los hashtags pueden hacer que sea mas facil
que los clientes potenciales encuentren el per-
fil de la empresa.

Claro, esto sucede solo si se escogen los hash-
tags correctos.

Seguir cuentas a las que les puede in-
teresar el servicio:

Sequir a quienes pueden ser clientes de la em-
presa puede ayudar a que se conviertan en
nuevos clientes.

Esto sie logra si se crea contenido que deje evi-
dencia de que la empresa puede suplir las
necesidades de los clientes.

(Aula CM, 2020)

S
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Segmentar las campaias:

La segmenetacion geogrdfica es muy Util para
poder llegar a todos los segmentos de mercado
de la empresa. Si no se esta segmentando geo-
grdficamente entonces no se llega a todos los
clientes potenciales.

Crear varios grupo de anuncios por
campana:

Si se busca publicitar mucho sobre ciertas cam-
panas, es importante que haya variedad de
artes y composiciones del mensaje, para que
no sea abrumador para los usuarios. Y asi se
volverd en informacién mds atractiva y menos
molesta.

Redactar los textos de forma llamativa:

En los anuncios en redes sociales o en google, las
personas No quieren ver mucho texto, solo esperan
ver exactamente lo que quieren en ese momento.
Un texto atractivo puede hacer que el anuncio se
optimice y se cumpla el objetivo de la campana.

Realizar las conexiones correctas:

Si con el anuncio los vas a dirigir al sitio webo o
a las redes sociales, es importante que ese sitio
tenga la informacidn que complementard lo que
se dijo en el anuncio.

De esta forma se estard asequrando que el anu-
ncio tiene un propdsito y una meta mas clara y
con sentido.

(Aula CM, 2020)
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Plantillas S yld=Ye[e[c [¢}

1. Reportes mensuales de redes sociales:

Para: n f@ Formato:

2. Reporte mensual de Google:

Para: (£ Formato:
ara: | ' ormato é

3. Recoleccion de datos de Redes sociales:

Para: n@ Formato: @
4. Reporte para campanas:

Para: nf@ Formato: é

5. Benchmarking de redes sociales:
Formato: @ J
[P0

| 16




Bibliografia
40 de fiebre. (s.f.). Obtenido de https://www.40defiebre.com/que-es/roi#:~:text=El%20ROI%20(Return
%200n%20Investment hemos%20obtenido%20de%20una%20inversi%C3%B3n.
Aula CM. (2020). Obtenido de https://aulacm.com/manual-marketing-online-social-media/
Carvalho, M. (17 de julio de 2019). rock content. Obtenido de https://rockcontent.com/es/blog/que-es-ctr/

Gureak Marketing. (s.f.). Obtenido de https://www.gureakmarketing.com/es/transformacion-digital-empre
sas-marketing-online/escucha-activa/orm-gestion-reputacion-online

Manez, R. (octubre de 2018). Ruben Manez. Obtenido de https://rubenmanez.com/auditoria-de-redes-
sociales/

Moraes, J. (3 de mayo de 2019). Rock content. Obtenido de https://rockcontent.com/es/blog/que-es-el-
modelo-aida/

rd station. (21 de octubre de 2018). Obtenido de https://www.rdstation.com/co/blog/cpc-cpm-cpa/

rd station. (11 de abril de 2019). Obtenido de https.//www.rdstation.com/co/blog/cdp-customer-data-
platform/

Skaff, E. (s.f.). Post cron. Obtenido de https://postcron.com/es/blog/influencer-marketing/

Villacampa, O. (29 de octubre de 2019). ondho. Obtenido de https://www.ondho.com/cpl-coste-
por-lead/

117



LaFuente

CARGO

Por Breisy Escoto | 2020






