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RESUMEN EJECUTIVO

El presente documento pretende exponer el estudio realizado para la creacion de una
empresa de Marketing Digital determinada por la demanda (los servicios existentes en el
mercado), oferta (Los servicios Ofrecidos por la competencia), precio (Presupuesto que
determinan las empresas para el Marketing Digital) y feedback (Comunicacion entre el emisor
y receptor), para las empresas ubicadas en el Distrito Central, con la finalidad de medir la

aceptacion de las empresas con respecto al Marketing Digital.

Palabras Clave: Estudio, Demanda, Oferta, Precio, Feedback, Empresas.

ABSTRACT

This document aims to present the study carried out for the creation of a Digital Marketing
company determined by the demand (the existing services in the market), supply (The services
offered by the competition), price (Budget determined by the companies for Marketing Digital)
and Feedback (Communication between sender and receiver), for companies located in the
Central District, in order to measure the acceptance of companies with respect to Digital

Marketing.

Key words: Study, Demand, Offer, Price, Business
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GLOSARIO

BCH: Banco Central de Honduras

Chatbot: Bots especializados y creados para mantener conversaciones y ofrecer respuestas

preconcebidas

COHCIT: Consejo Hondurefio de Ciencia y Tecnologia

DNCC: Direccion Nacional de Cambio Climatico

Feedback: Devolucién de una sefial modificada a su emisor

IMAE: indice Mensual de Actividad Econémica

INE: Instituto Nacional de Estadistica

IPC: Indice de Precios al Consumo

PEA: Persona econdmicamente Activa

PIB: Producto Interior Bruto

Tl: Tecnologia de la informacién



1. INTRODUCCION

El marketing digital inicio su despegue en el siglo XX con un mejor entendimiento y
utilizacién comercial, asocidndose a todo tipo de actividades de negocios, cambiando el
pensamiento en torno a una nueva etapa de hacer negocios., esta modalidad surge de las
necesidades del consumidor, de la oferta y demanda que tiene el negocio, la competencia de los

precios en el mercado, el feedback.

El avance en la tecnologia ha permitido adoptar esta manera de hacer negocios, integrandose
a las redes sociales que es un mercado el cual estaba fuera de alcance para el marketing
tradicional, lo cual permite un mayor alcance de mercado, y poder tener una relacion mas
estrecha con los consumidores, brindar un servicio con una mayor rapidez, y una capacidad de

respuesta inmediata.

En Honduras las empresas presentan un marketing digital deficiente, esta situacion es causa
que las empresas no estan lo suficiente capacitadas para poder realizar un marketing digital
exitoso, y no saben como explotar todo lo que les ofrece el marketing digital, esto evitando el

logro de ciertas metas de las empresas.

Por esto se realiza un estudio de mercado para la creacion de una empresa de marketing
digital, para poder brindar los servicios oportunos para que las empresas puedan explotar su

potencial, logren sus metas, la mision, vision.



El marketing digital tiene un alto potencial para poder explotar el rendimiento en las
empresas creando un buen posicionamiento, mayores ventas, competitividad, interaccién con

los clientes, entre muchas oportunidades que este ofrece para las empresas.

El marketing digital debe de realizarse de la manera correcta para que se pueda obtener los
mejores resultados y se puedan cumplir con todos los objetivos establecidos por las empresas,
aprovechando cada una de las diversas herramientas que ofrece, aplicando estas segun los

objetivos que tengan las empresas en el Distrito Central, Honduras.

Para la creacion de las empresas deben de considerar el macro entorno y el micro entorno
para poder conocer todos los factores que los conforman, ya que es muy importante conocer las

leyes, las preferencias de los consumidores, la economia entre otros factores.

En el presente estudio de mercado se incluye un panorama sobre las diferentes teorias de
sustento que enfocan al marketing digital y la gran importancia que este tiene para el desarrollo
de una empresa, estas herramientas son fundamentales al momento de acelerar el desarrollo y
rendimiento en una organizacion, entre ellas tenemos la teoria de los seis grados de separacion,
teoria de Long Tail, teoria de la desigualdad participativa y la teoria del comportamiento del

consumidor.

El enfoque que se utilizo es un enfoque mixto que es apto para la investigacién, combinando
los métodos cuantitativos y cualitativos para obtener los resultados esperados y darle una

fortaleza a la investigacion.



El alcance que se le dio al proyecto fue de un estudio exploratorio ya que, aunque hoy en dia
se conoce las redes sociales y las herramientas digitales sigue siendo un tema relativamente
nuevo con estudios limitados. El disefio establecido es el transversal ya que se cuenta con un

tiempo establecido, los resultados son descriptivos y las respuestas se basan en el consumidor.

El presente estudio se realizd en base al muestreo no probabilistico, por conveniencia al
interés de la investigacion. Por lo cual se establecié realizar una encuesta con preguntas que

incluyen las variables de esta investigacion.

2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1 Antecedentes del Problema

El Marketing Digital inicio a dar un giro en el siglo XX, comenzd a ser util para los negocios
y conocer como se desarrollaba el mercado, inicio a implementarse como una forma para
realizar comercio, cambio la perspectiva por completo y se empez6 a observar buenos

resultados en cada negocio en el que se implementaba.

“Inicios del siglo XX son los primeros pasos del despegue del marketing digital, aparte de
ser entendido como una practica comercial, asociada a actividades de intercambio, empieza a
concebirse como una nueva linea de pensamiento en torno a esta nueva modalidad de hacer

negocios.” (Monferrrer, 2003, pag. 11).



Esta nueva modalidad de negocios nace de las necesidades del consumidor, de la oferta como
se cotiza en el mercado actual, la diversidad de precios en los cuales se puede competir en el

mercado, entre otra variable que lo ha definido como ser el feedback.

El dinamismo con el que evolucionan los factores que se han logrado identificar que las
necesidades del comprador han cambiado, el estilo mismo de vida ha evolucionado, las redes
sociales son el medio mas utilizado en la actualidad y es una gran oportunidad de mercado, la
nueva generacion de compradores valoran la comunicacion que se pueda tener empresa/cliente,
la rapidez con que se pueda brindar el servicio o el producto, la personalizacion que se le pueda

dar, las ofertas que se le puedan presentar de acuerdo a sus necesidades.

Los cambios tecnologicos han transformado la manera de hacer negocios, ya que se ha
logrado identificar que las necesidades del comprador han cambiado, el estilo mismo de vida
ha evolucionado, las redes sociales es el medio mas utilizado en la actualidad y es una gran
oportunidad de mercado, la nueva generacion de compradores valoran la comunicacion que se
pueda tener empresa/cliente, la rapidez con que se pueda brindar el servicio o el producto, la
personalizacion que se le pueda dar, las ofertas que se le puedan presentar de acuerdo a sus

necesidades.

Las empresas deben optimizar los recursos tecnoldgicos que se brinda con el marketing
digital ya que abre las puertas al mercado internacional y poder competir con las grandes

empresas.



Garcia (2002), afirma que: “el desarrollo tecnologico es una de las causas de la
internacionalizacion de las empresas, los cambios sufridos por los mercados, las tecnologias y

la evolucién de los sistemas de gestion ha posibilitado la competencia sobre una escala global”.

(pag. 69).

La competencia en las empresas favorece al crecimiento y ayuda a poder realizar nuevos
productos y servicios, e innovar, y poder buscar los mejores recursos para el cumplimiento de
los objetivos, es un gran reto para los gerentes de marketing ya que la competencia que antes

solo se realizaba local y en la actualidad se compite internacionalmente.

Figura 1.1: Linea del tiempo
Fuente: (Monferrer D. T., 2013)



2.2 Definicion del Problema

2.2.1 Enunciado del Problema

En Honduras las empresas presentan un marketing digital deficiente, esta situacion es a causa
de que las empresas no estan lo suficiente capacitadas para poder realizar un marketing digital

exitoso.

El marketing es algo vital que no pueda faltar en una empresa, para poder llegar a tener
éxito. La mayoria de empresas solo utilizan las redes sociales y creen que esto es suficiente
para poder lograr los objetivos que la empresa posee, pero existen muchas empresas estancadas
porque no saben cémo sacar provecho del marketing digital, esto provoca un bajo rendimiento

en la empresa, un alcance limitado, y pocas posibilidades para poder competir en el mercado.

Por esto se realiza un estudio de mercado para la creacion de una empresa de marketing
digital, para poder brindar asesoria a toda empresa que desea explotar su potencial, lograr metas,
y lograr la misidn y visidn propia de la empresa; que comience a utilizar las herramientas

correctas para poder posicionarse.

El tener un bajo conocimiento del marketing digital desenvuelve una gerencia y personal
que trabaja con mucha incertidumbre, con una vision bastante nublada por la escaza
informacion que posee; esto crea mayor dificultad para tener un rendimiento apto con el servicio

0 producto que se ofrece.



Mediante cada una de estas causas también se pueden ver que la mayoria de las decisiones
que se realizan son para el corto plazo, y muchas estrategias son desperdiciadas a causa de la

ignorancia de la importancia del marketing digital en la actualidad.

2.2.2 Formulacién del Problema

El marketing digital tiene un alto potencial para poder explotar el rendimiento en las
empresas creando posicionamiento, mayores ventas, competitividad, interaccién con los

clientes, entre muchas oportunidades que este ofrece para las empresas.

El marketing digital debe ser bien establecido para que tenga resultados esperados y el

cumplimiento de cada uno de los objetivos.

Se realizara un estudio de mercado, este llevara a formular un andlisis sobre el nivel de
aceptacion que tendria una empresa con servicios de marketing digital en Tegucigalpa,

Honduras.

En ocasiones el personal no esta capacitado en la aplicacion y el desarrollo del marketing
digital, muchas veces no se optimizan en su totalidad los recursos que este ofrece, esto provoca
que los resultados obtenidos no sean los esperados por el mismo, en la actualidad las empresas
de Tegucigalpa no han explorado el gran alcance que podria tener el marketing digital a favor
del crecimiento de la empresa, debe de ser actualizado en la mayoria de las empresas que siguen

trabajando de la forma tradicional.



El enfoque de la investigacion es conocer el comportamiento de mercado y las deficiencias
que tiene para la creacién de una empresa que brinde el servicio especializado de marketing
digital, para explotar el potencial de cada empresa que necesite el asesoramiento e
implementacion asi obteniendo expansion econdmica, rentabilidad, posicionamiento, y

desarrollo competitivo.

Por lo tanto, con este estudio de mercado se busca prestar el servicio de marketing digital,
implementando estrategias y herramientas, logrando asi posicionar las empresas en el Distrito
Central, Honduras y ayudarlas en su crecimiento empresarial en los sectores que se desarrollan

segun su rubro.

El marketing digital cambia, esto se podria lograr contando con un personal calificado en las
areas de mayor afluencia de marketing digital para brindar un servicio personalizado a cada

empresa.

Existen muchas empresas que brindan un servicio o producto de excelencia, pero no han
logrado el alcance sofiado y planificado, con el Marketing Digital se puede llegar al segmento

de mercado correcto y apto para cada empresa.

A partir de las deficiencias que tienen las empresas en implementar el marketing digital
buscaremos identificar que medios digitales son los mas utilizados por ellas para que de esta
forma se saque el potencial que pueden ofrecer las redes sociales y las nuevas tecnologias, y asi

brindar asesoria y que medios son los mas adecuados para su empresa.



2.3. Preguntas de Investigacion

1. ¢Cudl es la demanda de servicios de Marketing Digital en el Distrito Central?

2. ¢Cudl es la oferta que presentan las empresas de Marketing Digital en el Distrito Central?

3. ¢Cblmo podria describirse la disposicion de los precios a pagar por parte de un servicio de

marketing digital?

4. ;Cual es la importancia que tiene el Feedback en las empresas?

2.4 Variables de Investigacion

Medios digitales
Estos hacen posible que el
Marketing trascienda

Demanda Oferta
Conocer la demanda que Conocer la oferta que posee el

posee el Marketing Digital Marketing Digital

Marketing
Digital

' Pre(,:io' Conacer la frecuencia de
Precio que esta dispuesto a respuesta que existe en cada
pagar el cliente empresa

Figura 2.1: Diagrama Sagital de Variables
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2.5. Justificacion de la Investigacion

De acuerdo con Hernandez, 2014 es recomendable abordar la justificacion de una

investigacion mediante cinco criterios importantes:

a. Conveniencia.

b. Relevancia Social.

C. Implicaciones précticas.

d. Valor tedrico.

e. Utilidad de la metodologia.

Conveniencia: Esta investigacion que incluye un estudio de marketing digital que servira
para poder ayudar a las empresas a que puedan desarrollar comunicaciones directas, personales
y que provoquen una reaccion en el consumidor, se conoce que la buena relacién y servicio al

cliente es vital para una empresa.

Relevancia Social: EI consumidor tiene acceso del marketing digital todo el tiempo al
alcance de su mano, con esto permite que la publicidad llegue hasta ellos, con las preferencias
y necesidades de cada consumidor, y permite para las empresas su medicién de estas

preferencias.

Implicaciones practicas: la investigacion de mercado de marketing digital contribuye al
conocimiento y la utilizacion de las mismas, para que las empresas puedan posicionarse y su

rentabilidad sea mejor que la actual.
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Valor tedrico: La investigacion del marketing digital ayuda a las pequefias y medianas
empresas a aprovechar los beneficios que ofrece el marketing digital y que su rentabilidad

incremente, y podra medir el retorno de la inversion facilmente.

Utilidad de la metodologia: En la investigacion el estudio del marketing digital genera
informacién estadistica facilmente que la empresa puede utilizar para poder generar mas
rentabilidad, y poder competir con las grandes empresas, ya que obtiene la informacién directa
del consumidor y poder conocer sus preferencias en el mercado y con esto poder alcanzar una

ventaja competitiva en menos tiempo de un canal tradicional.

En la actualidad se genera un cambio en la economia global, con un impacto sin precedentes,
en todos los sectores productivos del pais, lo que lleva al Internet a ser fundamental para poder
integrar toda la modalidad tradicional a digital, y poder participar activamente como individuo

0 empresa.

El estudio de mercado de este proyecto nace con la finalidad de la creacion de una empresa
de marketing digital para poder tener mayor participacion en el mercado, mediante los diversos
canales de distribucion que ofrece el marketing digital, tener un contacto mas directo con el

consumidor y poder conocer sus preferencias con las cuales se puedan generar ofertas eficaces.

Asi también conocer la competencia activa que pueda existir en el mercado, y descubrir

cuales servicios son los que ofrecen a las empresas en la actualidad.
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En el estudio del Marketing Digital se generard informacion estadistica facilmente, que la
empresa podra utilizar para generar mas rentabilidad, y poder competir con las grandes
empresas, ya que tendra la informacion directa del consumidor y poder conocer sus preferencias
en el mercado y con esto alcanzar una ventaja competitiva en menos tiempo que en un canal

tradicional.

. OBJETIVOS

3.1. Objetivo General

Realizar un estudio de mercado para la creacion de una empresa de marketing digital, que
permite identificar las necesidades por medio de los medios digitales, la demanda, oferta,

feedback y precio con la finalidad de medir la aceptacion de las empresas en el Distrito Central.

3.2 Objetivos Especificos

1) Identificar la demanda actual en el mercado en relacion a servicios de Marketing
digital en el Distrito Central.
2) Conocer los servicios que actualmente brindan las empresas de Marketing digital

en el Distrito Central.

3) Determinar el valor monetario de un servicio de Marketing digital en el Distrito
Central.
4) Determinar la frecuencia con las cuales las empresas responden a sus clientes en el

Distrito Central.
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4. MARCO TEORICO

4.1. Andlisis de la situacién actual

4.1.1 Anélisis del Macroentorno

Los entornos son muy importantes para toda empresa, ya que pueden afectar positiva o
negativamente por eso se debe de conocer muy bien el macroentorno que es lo que contiene y
estudiar muy bien cada entorno para crear estrategias y planificar como sera la modalidad de

trabajo, para tener un mejor desarrollo y crecimiento.

“Las tendencias y los acontecimientos externos afectan de modo significativo a todos los

productos, servicios, mercados y empresas del mundo”. (David, 2003, pag. 221).

Con el fin de que el proyecto alcance los objetivos y se pueda tener los resultados esperados
y estimados, se debe de tener en consideracion los cambios que se producen en el entorno
tomando cada uno en cuenta, implementado las estrategias mas optimas y certeras para tener
los resultados esperados, en donde se puedan adaptar los cambios y las nuevas tendencias que

Se generan.

Considerando lo anterior, se realiza el presente diagrama de PESTEL, esta herramienta logra

analiza el entorno externo, conformado con los factores a considerar:
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Tabla 4.1

Fuerzas externas del macroentorno

Politico Dependen de la estabilidad politica, entre otros factores.

Las variables econémicas que mas intervienen en el
macroentorno de las

empresas son las tendencias en el producto interno bruto (PIB).
la inflacion.la tasa del desempleo.

Economicas

Sociales Los cambios en el estilo de vida, demografia entre otros
patrones de cultura.

Gastos gubernamentales en investigacidn, tasa de

Tecnologicas obsolescencia, entre otros datos.

Ecolégicas Laresponsabilidad de la empresa con el medio ambiente.

Regulados sobre la legislacion empresarial. restricciones
determinadas en las actividades comerciales.

Competitivas Referidos por la legislacion sobre la competencia.

Fuente: (David, 2003, pag. 80)

4.1.1.1 Factores Politicos

Los factores politicos se analizan debido a que son de vital importancia para tomar decisiones
segun el entorno ya gue esto permite poder identificar riesgos futuros y crear un plan de accion

que permita contrarrestarlos cuando sucedan, pues la mayoria son dificiles de evitar.
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En cuanto al factor politico se refiere que es vulnerable debido a las crisis que han existido
en el trascurso del tiempo, desde corrupcion, golpes de estado como el que ocurrié en 2009,
reelecciones ilegales que traen implicitas huelgas y vandalismos, impuestos de guerra y leyes

gubernamentales cambiantes.

Estas situaciones de una u otra forma afectan la economia de un pais, y esto trae consigo

debilitamiento principalmente en las MIPYME ya que son las mas vulnerables ante estas crisis.

Por esta razén al momento que se crea una empresa estas situaciones se deben tomar en
cuenta ya que en caso de que sucedan se pueda tener un plan de accion que ayude a que los
efectos que causan estas crisis externas no afecten la empresa al grado de que esta tenga que

cerrarse definitivamente.

En los ultimos 15 afios, uno de la gran problematica hondurefia ha sido la salida de
aproximadamente un millon de migrantes, los que logran llegar y envian sus remesas estas

equivalen a una cuarta parte del PIB, lo que ayuda a estabilizar la economia. (Calix, 2010).

4.1.1.2 Factores Sociales

Los factores sociales son importantes debido a que estos dan una pauta en cuanto al mercado
y sus caracteristicas al momento de crear cualquier empresa, una vez que se obtiene la
informacion social del sector resulta de gran facilidad para las estrategias que se pueden

implementar en el desarrollo de la misma.



16

El Banco Central de Honduras (BCH) ve al pais con diversidad de fortalezas con mucho
potencial para que exista un crecimiento rapido y una mayor prosperidad compartida, con una
ubicacion estratégica, una base industrial creciente, sus esfuerzos continuos para diversificar

sus exportaciones y una poblacion joven y en crecimiento. (Banco Central de Honduras, 2020).

Es un pais con diversidad de recursos ambientales lo que lo hace muy atractivo para los
turistas e inversionistas extranjeros, sin embargo, muchos de estos se frenan al momento de

invertir debido a la alta corrupcion, delincuencia y problemas politicos que existen.

Francisco Morazan es uno de los departamentos de Honduras con mayor desarrollo
economico relativo y es el segundo con mayor poblacion en el pais, en cuanto a su poblacion
urbana de edades entre los 20 y 55 afios en Francisco Morazan predomina el género femenino
en un 53% y existe una poblacion urbana total de 1,258,903 (Instituto Nacional de Estadistica,

2014).

El Instituto Nacional de Estadistica (INE) reporta lo siguiente: En el distrito Central EI 21%
de la poblacion se dedica al comercio al por mayor y menor y reparacion de vehiculos. EI 30%

de los hogares cuentan con automovil propio.

Y en cuanto a la educacion EI 39% de la poblacion cuenta con un nivel educativo de Basica,
sin embargo para junio del 2016 el 11% de las personas no sabian leer ni escribir por lo que se
cuentan con tazas de analfabetismo continua con un 6.3% en el area urbana (Instituto Nacional

de Estadistica, 2019)
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4.1.1.3 Factores Econdmicos

En investigaciones realizadas se puede determinar que Honduras la tasa de desempleo para
el afio 2018 y 2019 fue de 5.7%, en la actualidad para este afio 2020 se espera que se contraiga
a -2.3 por ciento y crezca 3.39 % para el 2021. En la composicion de las personas
econdémicamente activas (PEA), en los términos relativos, tanto en ocupados (-2.7%), como

desocupados (-2.1%) disminuyo. (Instituto Nacional de Estadistica, 2019)

Los datos anteriores son indicadores, que al parecer se puede tener una caida a la economia,
entre los méas afectados son las pequefias y medianas empresas, los que trabajan independiente,
él esta muy alejado de la creacion de nuevos empleos que pudieron ingresar al mercado laboral,
caso contrario ha sucedido ya que han perdido en volumen maés alto los empleos y los ingresos

a los hogares, con esto extiende ain mas la desigualdad econémica.

Mediante el comportamiento en el indice Mensual Econémico (IMAE), segun las
expectativas para el 2020 no son muy favorables, en el sector agricola del pais puede mermar
la produccion de algunos productos y el café se puede ver afectado por los cambios climaticos
ya que segun la Direccion Nacional de Cambio Climatico (DNCC) los rangos de temperatura

media anual seguiran incrementandose. (Banco Central Hondurefio, 2020)

El panorama para las nuevas empresas no es nada alentador, ya que el impacto en la
economia actual es grande y desfavorable, se debe de buscar nuevas alternativas y adaptarse a
las necesidades, y poder tener habilidades para poder asumir y mitigar los riesgos y desafios

gue se presenten.
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4.1.1.3.2 Comportamiento de los precios internos indice de precios al consumidor

El indice de precios al consumidor en Honduras en junio del 2020 ha sido del 2.74%, 4
décimas superior del mes anterior, la variacion mensual del IPC ha sido del 0.4% de forma que

la inflacién acumulada en 2020 es del 1,2% (Banco Central Hondurefio, 2020)

En la actualidad los precios se pueden ver afectados por la situacion que se esta pasando a
nivel mundial, y con esto se puede realizar un estudio de los precios que se puede establecer en

una nueva empresa, para poder ser competitivos.

Hay que destacar la subida del 1,7% de los precios del transporte, hasta sustituirse su tasa
interanual en el -3.2%, que contrasta con el descenso de los precios, en las comunicaciones es

del 1,1%. (Banco Central Hondurefio, 2020).

4.1.1.3.3 Balanza De Servicios

En la actualidad en Honduras prevé una reduccion de las exportaciones totales y en el flujo
de las remesas que es un gran ingreso para el pais, ubicando la balanza de pagos en 2.1% del
PIB en el 2020, superior al observado en el 2019 y al estimado en el programa monetario 2020-

2021. (Banco Central Hondurefio, 2020).

La balanza de pagos o de servicios se ve afectada por el alto impacto de importacion que
tiene el pais, ya que se exporta menos, lo cual el marketing digital ofrece que por medio del

mercado digital se pueden extender oportunidades en el exterior de crecimiento.
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4.1.1.4 Factores Tecnoldgicos

El desarrollo de la ciencia y la tecnologia en Honduras como parte de una estrategia publica
de desarrollo es de reciente incorporacion, segun el consejo de ciencias y tecnologia COHCIT.
Tampoco registra un horizonte de continuidad, en términos de disefio e implementacion de
politicas, de institucionalizacion, y de infraestructura. Muchos esfuerzos enfocados en el al

desarrollo y al alcance de la ciencia y tecnologia. (INNOVARE, 2016)

En reconocimiento de esta importancia, humerosos gobiernos de la region han definido
politicas publicas orientadas a capitalizar en el impacto de las T1 en la economia. Sin embargo,
se debe reconocer que los gobiernos no han asumido todavia de manera proactiva la definicion
de programas de estimulo para enfrentar la crisis. Reconociendo los efectos de estimulo que
pueden ejercer las TI, corresponde al gobierno de Honduras expandir el abanico de herramientas
de politica (mas alla de las puramente fiscales) para enfrentar la crisis econdmica e iniciar la

recuperacion economica. (INNOVARE, 2016)

La tecnologia en Honduras ha crecido conforme ha transcurrido el tiempo, las redes sociales
son parte fundamental en el desarrollo, el internet y medios digitales cada vez son mas utilizados
en el Distrito Central, ha sido un poco lento el proceso de implementacién del internet, pero

cada vez es mas necesario para desarrollarse en el mercado.

Por lo cual es la medida méas oportuna para poder hacer negocios y el marketing digital esta
al alcance del consumidor, en tiempo real, reconoce las necesidades y el servicio que ofrece es

mas personalizado, se optimizan los recursos tecnoldgicos.
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4.1.2 Analisis del Micro entorno

El analisis de micro entorno, incluye factores muy cercanos a la empresa u organizacion y

se encuentran en movimiento constante.

Segun Fernandez, 2003 el micro entorno, también conocido como el entorno especifico,
entorno de accién directa, o entorno inmediato. Se refiere a todos los aspectos o elementos
relacionados, en forma permanente con la empresay que influye tanto en las operaciones diarias

como en los resultados.

Conceptualmente, “El analisis de las 5 fuerzas ofrece una vision inicial de los problemas que
hay que resolver para hacer cambios, e identificar las fuerzas a favor y en contra del cambio.”

(Johnson, 2006, p.509)

5.

Negociacion
con clientes

3- Numero
de
competidores

Figura 4.1: Analisis de las cinco fuerzas Porter
Fuente: (Robbins, 2010, pag. 172)
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Las 5 fuerzas de Porter son una de las herramientas de marketing mas usadas en todo el
mundo y estan pensadas para dar un apoyo a los negocios y las empresas que quieran conseguir

sacar el maximo rendimiento a su empresa en un buen tiempo. (Riquelme, 2015).

La primera fuerza es la rivalidad que existe entre los competidores, es decir, cual es el grado
de competencia existente. Algunos mercados son poco competitivos, pero esto puede indicar

que la demanda no es tan alta o que el producto se estéa volviendo obsoleto. (Morales, 2019).

Dentro del analisis Porter, la segunda fuerza, el poder de negociacion de los proveedores se
da cuando la demanda es mucho mas elevada con la oferta. Al existir un niUmero elevado de
materias primas, los proveedores podran incrementar el precio del producto final. (Galiana,

2016).

La tercera fuerza de Porter se refiere al nimero de competidores que hay en el sector en el
gue estamos y de si estos tienen una estrategia mas o menos agresiva. “En un mercado con
muchos competidores y con competencia muy agresiva sera mas dificil salir adelante que en

otros mercados mas calmados.” (Gonzéalez, 2012, p. 78).

La cuarta fuerza éstos se desempefian de la misma forma o con funciones similares a los
productos existentes en la industria, pero por medios diferentes. Siempre estan presentes, pero
es muy facil pasarlos por alto, ya que la forma en la que aparecen es inesperada y limitan los

precios y posibilidades de una industria. (Cristerna, 2013, p. 56).
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La quinta y dltima fuerza es la negociacion con los clientes. Es de méas decir que el cliente
es fundamental para la empresa. Cuando se habla del poder de negociacion de los clientes no

se refiere puntualmente a los precios, si no a las necesidades del cliente.

A medida la compaiiia crece los consumidores se vuelven mas exigentes, es ahi donde entra

la negociacion.

El modelo Porter permite ver un amplio panorama de objetos externos para poder tomar
decisiones de antemano. Utilizandolo se identifica las competencias, clientes, rivalidades,

proveedores, definiendo las fuerzas clave.

4.2 Teorias de Sustento

El presente estudio de mercado incluye un panorama sobre las diferentes teorias de sustento
que enfocan al marketing digital y la gran importancia que este tiene para el desarrollo de una
empresa, estas herramientas son fundamentales al momento de querer acelerar el desarrollo y
rendimiento en una organizacion, por lo que citaremos entre otros autores a: Frigyes Karinthy,

Chris Anderson, Jakob Nielsen, Marshall y Sigmud Freud.

4.2.1 Teoria de los seis grados de separacion

En esta teoria existe una idea que todo aquel que habite en la Tierra tiene la posibilidad de
estar conectado a otra persona en el planeta, esto a través de las famosas “cadenas de conocidos”

con un maximo de cinco intermediarios.
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El nimero de conocidos puede llegar a aumentar y crecer de forma rapida dependiendo el
namero de enlaces que existan en la cadena, tomando en cuenta que con una cantidad minima

de enlaces se puede llegar a una poblacion humana grande.

Karinthy menciona que se puede estar relacionados con personas a nivel mundial por medio

de intermediarios, los enlaces son muy reducidos. (Contreras, Duarte, & Nufiez, 2013, pég. 80).

Es interesante estar estrechamente relacionados entre si, con personas que en realidad no

existe ningun tipo de contacto y tomando en cuenta que es a nivel mundial.

Karinthy fue de los primeros en hablar sobre los seis grados de separacion, para el marketing
digital esto es muy valioso porque hace ver que se puede tener un alcance alto manejando de la
forma apta la manera en llegar al segmento de mercado, una empresa puede llegar de forma
estratégica a sus clientes, incluso comenzar a tener clientes frecuentes implementando esta

teoria.

Milgram realiz6 un experimento de la teoria de los seis grados de separacion, enviando un
paquete a un destinatario con poca informacion concreta, este debia de llegar con éxito a su
destino final por medio de intermediarios, Milgram creia que habria muchos intermediarios de
por medio para que el paquete pudiese llegar al destinatario, pero solo hubo entre cinco a seis
enlaces, en el presente estudio de mercado esta teoria sustenta mucho lo importante que es el

marketing digital en una empresa. (Rivera, Arellano, & Molero, 2013).
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Watts (2003), afirma que es posible poder llegar a cualquier persona en el mundo y esto se

puede lograr en solamente seis saltos.

Esta teoria es muy sorprendente, el sociélogo Duncan realiz6 un estudio donde se observa
que, con solo conocer un promedio de personas, se puede llegar a alcanzar hasta
1.000.000.000.000, aqui aplicandose los seis niveles y utilizando la tecnologia y marketing
digital apta, se puede enviar un mensaje a nivel mundial, Unicamente con nuestros conocidos y

familiares.

Nuestros "grados de separacion” colectivos se han reducido en los ultimos cinco afios. En
2011, los investigadores de Cornell, la Universita degli Studi di Milano, y Facebook calcularon
el promedio de los 721 millones de personas que usaban el sitio entonces, y encontraron que
era 3,74. Ahora, con el doble de gente que usa el sitio, la distancia entre dos personas en el

mundo se ha acortado a 3,46 grados. (londofio, 2017, pag. 45)

Ao tras ano, estos “grados de separacion” son reducidos, a causa de la tecnologia y las redes
sociales, dia a dia se unen mas personas a nivel mundial y enviar un mensaje a un segmento es

mucho mas sencillo.

4.2.2 Teoria del Long Tail

Cuando se habla sobre la teoria “The long tail”, se esta refiriendo a un mercado con mucho
potencial y muy diferente a los que se han lanzado anteriormente; tiene reglas diferentes y

muchas de ellas no se han descubierto adn.
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Anderson (2006), comenta, “Si bien la larga cola se manifiesta principalmente como un
fendmeno de internet, sus origenes son anteriores a Amazon y eBay e incluso a la web.” (pag.

50)

La teoria de “Long tail” inici6 hace mucho tiempo, han existido muchisimos progresos en
la forma de producir, distribuir y vender los productos; el internet ha abierto muchas puertas y
ha dado oportunidad para que las empresas avancen en estas mejoras, lo que hizo la web es

poner en mejor ritmo la teoria de “The long tail”.

Anderson (2006), afirma: “Asi como Google esta buscando maneras de aprovechar la larga
cola de la publicidad, Microsoft esta convirtiendo la industria de los videojuegos en una larga
cola de juegos pequerios y baratos que el usuario puede descargar en su red Xbox Live.” (pag.

70).

Esta teoria nos habla sobre que a los consumidores les atrae encontrar informacién abundante
y la posibilidad de obtener todo lo que desea en un solo lugar, asi que ahora existen mercados

Long Tail en todas partes.

“The Long Tail” es una teoria reciente, para poder hablar sobre esta teoria se puede
mencionar que es un nuevo modelo que da sostenibilidad econémica y es muy atractiva para
los clientes y para todo aquel negocio en internet, provoca una aceleracion y expansion rapida,
utilizando las estrategias de vender un poco “de todo”, ya que esto llama la atencion de los

consumidores.



Tabla 4.2

Seis elementos que caracterizan la era de la larga cola

1.Hay mas bienes
de nicho que

productos de
exito

1 4.Lacurvadela
demanda se
aplana

Fuente: (Anderson, 2006, pag. 74)

2. Los costos de
acceso a esos
nichos estan
bajande
notablemente

| 5. Hay tantos
productos de nicho

que
colectivamente
pueden crear un
mercado que
rivaliza con los
éxitos

3.Ayudar a los
consumidores a
encontrar los
nichos que se
adaptan a sus
necesidades.

+ B. Luego de
establecer estas
condiciones, se
revela
la forma natural

de la demanda
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Existen muchas oportunidades para poder implementar el marketing digital, se observa que

la tecnologia esta siendo muy poderosa para expandir y distribuir los productos, porque existe

una penetracion de la banda ancha, cada dia al alcance de mas personas.

Tabla 4.3

Como surgen las largas colas

Primera fuerza:
Democratizar
las
herramientas
de produccion

Fuente: (Anderson, 2006, pag. 77)

Segunda fuerza:
Reducir los costos
del consumo
mediante la
democratizacion de
la distribucian

Segunda fuerza:
Reducir los costos
del consumo
mediante la
democratizacion de
la distribucion
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Estas tres fuerzas son nuevas oportunidades en el mercado de la gran cola, la

democratizacion de las herramientas de produccién provoca que existan muchos nuevos

productores; el uso de la informacion obtenida por muchisimas personas para que puedan llegar

con los productos que satisfagan sus necesidades y las demandas del consumidor esto provoca

nuevos métodos en el marketing.

Tabla 4.4

Nueva economia

Democratizar la Fabricantes de herramisntas,
produccidn productores de la larga cola

Democratizar la

distribucién Agrepadores de la large cola

Conectar la oferta
¥ la demanda

Fitros de |a larga cola

Fuente: (Anderson, 2006, pag. 79)

4.2.3 Teoria de la desigualdad participativa

Videocamaras digitales, programas para
editar mdsica y videos, herramientas de

blog=s

Amazon, eBay, iTumes, Metflix

Google, blogs, recomendacicnes de
Rhapsody y listas de best sellers

Fue formulada en el afio 2006 por el danés Jakob Nielsen, 2006 quien explica “Todas las

comunidades multiusuario a gran escala y las redes sociales en linea que dependen de los

usuarios para contribuir con contenido o construir servicios comparten una propiedad:

la mayoria de los usuarios no participan mucho”.
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1% mayoria de
contribuciones

9% de vez en cuando

+*90% usuarios al acecho

Figura: Regla 90-9-1
Fuente: (Nielsen J. , 2006)

En la regla 90-9-1 se observa que solo el 1% es el contribuyente en la web, a causa de esto
Nielsen menciona que existe una desigualdad participativa, incluso desde antes que el internet

comenzara a ser tendencia.

Tabla 4.5

Desventajas de la desigualdad de participacion
Si su empresa busca en las publicaciones web los comentarios de los

L0011 T2 TR LG R GERGIE l  clientes sobre sus productos y servicios, esti obteniendo una muestra no
representativa.

Si intentas averiguar qué restaurante frecuentar o qué libros comprar,
las resenias en linea representan solo una pequeia minoria de las
personas que tienen experiencias con esos productos y servicios.

Si un partido nomina a un candidato apoyado por los “netroots™, es casi
seguro que perderi porque las posiciones de esos candidatos seran
demasiado extremas para atraer a los votantes de la corriente principal.

Las paginas de resultados del motor de bisquedad (SERP) se ordenan
principalmente en funcién de cudntos otros sitios enlazan con
cada destino.

. 5 . Los grupos de discusion se ahogan en llamas y publicaciones de baja
Relacién sefial-ruido calidad, lo que dificulta la identificacién de las gemas.

Fuente: (Nielsen J. , 2006)
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Hay muchas desventajas en la web, esta teoria nos lo afirma, al momento de implementar el
marketing digital en la empresa se deben de tomar a consideracion cada una de estas desventajas
y buscar soluciones, para que el mensaje que se desee enviar pueda llegar al segmento de

mercado que deseamos.

Tabla 4.6

Formas de igualar la participacién en la web

Facili <bucid Cuando mis baja sea la barrera, mis
acilite la contribucion gente saltara a través del aro.

Permita que los usuarios participen sin
SETENERER EiG (0 esfuerzo al hacer de sus contribuciones
efecto secundario un efecto secundario de otra cosa que
estén haciendo.

Permita que los usuarios creen sus
Edite, no cree contribuciones modificando las

plantillas existentes en lugar de crear

entidades completas desde cero.

Recompense, pero no Recompensar a las personas por
v SRS ENEDERGRERGEI  contribuir ayudara a motivar a los
participantes usuarios que tienen vidas fuera de
internet, ampliara su hase de
participantes.

Si muestra todas las contribuciones por
Promover colaboradores igual, las personas que publican solo
de calidad cuando tienen algo importante que
decir se verian ahogadas por el torrente
de material del hiperactivo 1%

Fuente: (Nielsen J. , 2006)

Para poder realizar un buen desarrollo de marketing en una empresa, se debe de tomar en

consideracion cada uno de los pasos que Nielsen menciona para igualar la participacién en la

web.
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4.2.4 Teoria del comportamiento del consumidor

El comportamiento del consumidor es vital para que una empresa pueda conocer que es lo
que necesitan los consumidores y de qué manera se puede llegar a los compradores, qué tipo de

marketing digital se puede aplicar.

“El proceso de decision y la actividad fisica que los individuos realizan cuando buscan,
evaluan, adquieren y usan o consumen bienes, servicios o ideas para satisfacer sus necesidades.”

(Rivera, Arellano, & Molero, 2013, pag. 36)

El comportamiento del consumidor es vital para que una empresa pueda conocer las

necesidades de los consumidores, de acuerdo a su comportamiento.

“El proceso de decision y la actividad fisica que los individuos realizan cuando buscan,

evaluan, adquieren y usan o consumen bienes, servicios o ideas para satisfacer sus necesidades.”

(Rivera, Arellano, & Molero, 2013, pag. 36).

A medida pasa el tiempo se ha desarrollado poco a poca nuevas e innovadoras modalidades
para que el consumo en los clientes sea mas sencillo y rapido, esto ha favorecido el crecimiento
del mercado. En la sociedad de consumo se han desarrollado estrategias con el fin de aumentar
el consumo y dar salida a la produccion, como por ejemplo el desarrollo de diferentes

modalidades de venta, como la venta a plazos y las tarjetas de crédito. (Carrasco, 2007)
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Se debe hacer notar que el tiempo (til de vida de cada producto o servicio varia y cambia,

esto provoca que la cultura del consumo se incremente de forma periodica.

Tabla 4.7

Cultura del consumo

MARKETING

Los expertos en marketing saben muy bien
gque la apariencia o imagen exierna del
oducto es signo de prestigio y distincién.
 ahf la importancia que adguieren las
marcas y otros signos externos del producto,
el establecimiento de compra, la firma del

disefiador o incluso un precio elevado en las
estrategias de venta. Frecuentemente la
imagen del producio cuenta méis que la
calidad o su utilidad.

Fuente: (Raiteri, 2016)

Existen diferentes roles, se piensa que sélo se trata con un Gnico tipo de cliente, pero existen
varios actores dentro del proceso de consumo, el rol de cada uno es importante para los

procesos.

Kotler, (2002) menciona cada uno de los roles que existen en el proceso de compra, puede

manifestarse varios roles en una sola persona.

Se observard la definicion de cada rol en la proxima tabla.
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Tabla 4.8

Roles del consumidor

Es quien percibe inicialmente una carencia. Puede ser el propio usuario
quien lo detecte o alguien que le haga ver esa necesidad. Por ejemplo una amiga
te puede contar que hay liquidacidn en una tenda.

Es quien hace sugerencias, emite opiniones o tiene una cierta autoridad en la
maieria, por lo que su opinién serd escuchada. Una revista de moda o un gond
de 1a moda pueden ser claros ejemplos de prescripiores

Es aquél que suminisira 1a informacion, fija 1a cita con el comprador, eic. Un
facilitador agenie inmobiliario facilita 1a operacidn y realiza una cita con el
: propietario para la venta de una casa.

Es aquél con potesiad para elegir de entre diferentes opciones. Puedes decidir
entre varias prendas de ropa diferentes, entre varias tiendas de ropa, 0 incluso
puedes elegir entre comprar ropa © una cena u otro capricho

Es quien aprueba la compra o el gasto. Como ejemplo, un adolescente
El aprobador tendrd que pedir a sus padres le compren el par de zapatos de moda. En el
caso de una empresa podria ser el departamento de compras.

Es quien paga y realiza la transaccién de compra. Puede ser 1a mamsd en
el caso de los zapatos.

O usuario final es quien disfrutard de la compra. Quien lleve y disfirute
los zapatos de los que hemos hablado anteriormente serd el consumidor.

Fuente: (Kotler, 2002)

Se ha escuchado sobre los compradores compulsivos, en lo habitual son comprar que no son

planeadas pero que son movidas por emociones en los consumidores.

Galindo, (2007) menciona que los consumidores compulsivos realizan sus compras sin
ninguna previa planeacién, al momento de ver el producto o servicio se sienten atraidos por la

adquisicion de este.
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Tipos de Compra:

Impulse Puro / Impulso Recordatorio

Figura: Tipos de compras por impulso
Fuente: (Galindo, 2007)

4.3  Conceptualizacion

En el proceso de la investigacion se necesita determinar de manera clara y técnica, las
palabras claves que tienen mayor relevancia en el trabajo de investigacién acerca del estudio,

para la creacion de una empresa de marketing digital.

4.3.1 Demanda

“Se entiende el volumen total de producto que seria adquirido por un mercado en un espacio

y periodo de tiempo fijado, para unas condiciones de entorno y esfuerzo comercial

determinado.” (Monferrer D. , 2013, Pag 55)

Desde el punto de los autores Diez de Castro & Landa, (2006) la demanda significa
necesariamente: medirla, ya sea en unidades fisicas o monetarias; explicar qué variables,
propias del mercado, del micro entorno y del macro entorno inciden en la misma; y estimar cuél

es la tendencia que de ella se espera en el futuro. (pag. 69).
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4.3.2 Oferta

“Una combinacién de productos, servicios, informacion o experiencias que se ofrecen a un

mercado para satisfacer una necesidad o un deseo.” (Kotler y Armstrong, 2013, Pag. 16).

Se define como la cantidad de bienes o servicios que los productores estan dispuestos a
ofrecer a diferentes precios y condiciones, también puede ser la cantidad de productos y

servicios disponibles para ser consumidos. (Vanegas, 2017).

4.3.3 Precio

El precio es la expresion de valor que tiene un producto o servicio, manifestado en términos
monetarios u otros elementos de utilidad, que el comprador debe pagar al vendedor para lograr
el conjunto de beneficios que resultan de tener o usar el producto o servicio. (Thompson, 2008,

p. 62).

Por lo tanto, para Lamb , Hair & McDaniel, (2006) el precio es aquello que es entregado a
cambio para adquirir un bien o servicio. También puede ser el tiempo perdido mientras se espera

para adquirirlos. (p. 91)

4.3.5 Feedback:

Se define como “retroalimentacion”, es un sistema que emplea en el terreno de la
comunicacion. Un individuo emite un mensaje (emisor) y otro lo recibe (receptor), cuando este
obtiene la informacion del mensaje este responde al emisor y ahi es cuando se produce el
feedback. Se aplica mucho en Redes Sociales, paginas web y generalmente las plataformas

virtuales. (Pérez, 2015, p. 102)
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5. METODOLOGIA Y PROCESO

5.1 Enfoque de la investigacién y Métodos

5.1.1 Enfoque

El enfoque cuantitativo es apto para la investigacion ya que es secuencial y probatorio, esto
permitira la obtencion de mejores resultados, ya que se debe plantear varias preguntas para

establecer diferentes hipdtesis y asi se pueden determinar las variables de investigacion.

El objetivo de una investigacion cuantitativa es el de adquirir conocimientos fundamentales
y la eleccidn del modelo més adecuado que nos permita conocer la realidad de una manera mas
parcial, ya que se recoge y se analizan datos a través de los conceptos y variables (Herrera,

2008)

Por su parte Hurtado y Toro (1998), sefialan que la investigacion cuantitativa tiene una
concepcion lineal, que implica claridad entre los elementos que conforman el problema, que
deben ser limitados y saber con exactitud donde inician, también se debe reconocer qué tipo de

incidencia existe entre sus elementos.

Los planteamientos cuantitativos se derivan de la literatura y corresponden a una extensa
gama de propositos de investigacion, como: describir tendencias y patrones, evaluar

variaciones, identificar diferencias, medir resultados y probar teorias. (Hernandez, 2010)
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Este tipo de investigacion trata de determinar la fuerza de asociacién o relacion entre
variables, asi como la generalizacion y objetivacion de los resultados a través de una muestra.

De aqui se puede hacer inferencia a una poblacion de la cual esa muestra procede.

Mas alla del estudio de la asociacién o la relacion pretende, también, hacer inferencia que
explique por qué las cosas suceden o no de una forma determinada. Todo esto va mucho mas
allad de un mero listado de datos organizados, como se puede leer en la afirmacién antes

expuesta. (Dominguez, 2007)

Tabla 5.1

Modelo de metodos de investigacion cuantitativa

1. Problemay Objetivo 8. Recoleccion de datos

2. Marco Teorico 9. Plan de tabulacién y analisis
3. Disefio Metodolégico 10. Anélisis e interpretacion

4. Poblacion y muestra 11. Presentacion de datos

5. Tipo de Estudio 12. Conclusiones

6. Método de recoleccion de datos 13. Recomendaciones

7. Procedimiento de recoleccion 14. Elaboracion del informe final

Fuente: (Canales, Alvarado y Pineda, 1986)
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5.1.1.2 Alcance

Para este proyecto se utilizé el estudio exploratorio para poder explotar la demanda, la oferta,
el precio, la importancia con que las empresas toman el feedback y poder llegar a conocer el
mercado en las empresas del Distrito Central, a través del estudio que se realiza con el

planteamiento del problema y los objetivos establecidos.

El estudio exploratorio, ya que, aungue hoy en dia se conocen las Redes Sociales y las
herramientas digitales, aun es un tema relativamente nuevo con estudios limitados. Se
denomind como estudio exploratorio ya que abordan un tema que esta en incertidumbre, con
muchas dudas de por medio y con poca certeza de los resultados que se pueden obtener. “Lo0S
estudios exploratorios se realizan cuando el objetivo es examinar un tema o problema de
investigacion poco estudiado, del cual se tienen muchas dudas o no se ha abordado antes” (Ruiz,

2014, pag. 79).

De la misma forma, aunque se tome en cuenta investigaciones pasadas, es necesario para
concretar el estudio completarla, contestando las dudas o preguntas que puedan surgir a medida
se esté trabajando con la empresa de Marketing Digital. Es necesario recolectar informacion

especifica y de valor, profundizando en el tema, para que el proyecto genere buenos resultados.

Para este estudio de mercado se analizara e investigara con claridad sobre la creacion de una
empresa de Marketing Digital, tomando en cuenta todas las variables que este conlleva, para

descubrir si el Distrito Central es un campo apropiado para la creacion de esta empresa.



38

5.1.1.3 Disefo

Para la realizacion de este proyecto, se tiene como objetivo estudiar el mercado de tal manera

que se recolecte informacion para comprender el pensamiento del consumidor.

No se tiene la intencion de manipular ninguna variable por lo cual el disefio de sera no

experimental.

“Es aquel que se realiza sin manipular deliberadamente variables. Se basa
fundamentalmente en la observacion de fendmenos tal y como se dan en su contexto natural

para despues analizarlos.” (Escamilla, 2007).

Se decidio utilizar el disefio transversal ya que cuenta con un tiempo establecido, los
resultados son descriptivos y las respuestas se basan en el consumidor como tal, tomando en

cuenta su compo rtamiento.

5.1.2 Métodos

Congruencia metodolégica

Con el propésito de poder organizar cada una de las etapas desarrolladas en el proceso de
elaboracién del presente Proyecto de Graduacion, con el fin de demostrar la coherencia entre
las variables incluidas desarrolladas, se muestra a continuacién la tabla de Congruencia

Metodoldgica.



Tabla 5.2

Congruencia Metodoldgica
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Titulo Objetivo General

3T [N (S TTGE [ Realizar un estudio de mercado
CEICNENECE [ R[N BN para la creacion de una empresa
CENEERCERET G de marketing digital, que permite
Digital identificar las necesidades por
medio de la demanda, oferta,
precio y feedback con la finalidad
de medir la aceptacion de las
empresas en el Distrito Central.

5.1.2.1 Operacionalizacion de Variables

Objetivos Especificos

O1. Identificar la demanda
actual en el mercado en
relacion a servicios de
marketing digital en el
Distrito Central.
02. Conocer los servicios
que actualmente brindan las
empresas de  Marketing
digital en el Distrito central.
03. Determinar el valor
monetario de un servicio de
Marketing digital en el
Distrito Central. 04.
Determinar la frecuencia con
las cuales las empresas
responden a sus clientes en el
Distrito Central.

Preguntas de
Investigacion
P1. ;Cual es la demanda de

servicios de Marketing
Digital en el Distrito
Central?

P2. (Cual es la oferta que
presentan las empresas de
Marketing Digital en el
Distrito Central? P3.
¢Cual es el valor monetario
de un servicio de Marketing
Digital en el Distrito
central? P.4 ;Cual
es la importancia que tiene
el Feedback en las
empresas?

La operacionalizacion de las variables ayuda a una buena elaboracion de cada uno los

instrumentos con los que se medira; facilitan el desarrollo y se llega a un nivel méas concreto,

podemos observar y recoger datos de valor.

Para poder encontrar la informacion deseada es fundamental saber las fuentes principales y

las secundarias. Nuestra fuente de informacion principal fue la encuesta realizada (ver anexos).

En ella se puedo descubrir las necesidades de marketing digital de las empresas y los servicios

con los que cuenta o les gustaria contar.



Tabla 5.3

Operacionalizacion de variables

Definicion
Conceptual
Demanda “Se  entiende el
volumen total de
producto que seria
adquirido por un

mercado  en un
espacio y periodo de
tiempo fijado, para
unas condiciones de
entorno y esfuerzo
comercial
determinado.”
(Monferrer D. , 2013,
Pag 55)

Se define como la
cantidad de bienes o
servicios que los
productores estan
dispuestos a ofrecer a
diferentes precios y
condiciones, también
puede ser la cantidad
de productos vy
servicios disponibles
para ser consumidos.
(Vanegas, 2017).

Definicién

Operacional
Identificar la demanda
que existe en el
mercado de Marketing
digital por medio de los
servicios de Facebook,
Instagram, Google
anuncios, Pagina web,
Messenger, Whatsapp
y el pago mensual por
la publicidad.

Identificar la oferta que
existe respecto al
Marketing Digital por
medio de los servicios
ofrecidos por la
competencia y el precio
dado por la
competencia.

40

Indicadores item
1.Facebook
2.Instagram
3.Google anuncios
4.P4gina web
5.Messenger
6.Whatsapp

7.Pago mensual por
publicidad

Cuestionario:

De pregunta 7 a 10

1. Servicios Cuestionario:
ofrecidos por la
competencia

2. Precio de la

competencia

De pregunta 11 a 13



Precio

Feedback

El precio es la
expresion de valor
que tiene un producto
0 Servicio,
manifestado en
términos monetarios
u otros elementos de
utilidad, que el
comprador debe
pagar al vendedor
para lograr el
conjunto de
beneficios que
resultan de tener o
usar el producto o
servicio. (Thompson,
2008).

Se define como
“retroalimentacion”,
€S un sistema que
emplea en el terreno
de la comunicacion.
Un individuo emite
un mensaje (emisor) y

otro lo recibe
(receptor),  cuando
este obtiene la
informacion del
mensaje este

responde al emisor y
ahi es cuando se
produce el feedback.
Se aplica mucho en

Redes Sociales,
paginas web vy
generalmente las

plataformas virtuales.
(Pérez, 2015)

5.2 Poblacién y Muestra

Establecer el rango de
precios para los
servicios de Marketing
digital, por medio del
presupuesto mensual
de cada empresa.

Consiste en retornar la
comunicacion emisor y
receptor que se logra
por las herramientas de
consultas,
bidireccionalidad y la
frecuencia de respuesta
por parte de la empresa
a los consumidores.

1.Presupuesto para
Marketing digital

1.Herramientas de
consultas
2.Bidireccionalidad
3.Frecuencia de
respuesta
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Cuestionario:

Pregunta 14

Cuestionario:

De pregunta 15a 17

La poblacién y muestra se define del conjunto de personas, hechos, cosas, organizaciones,

sobre los cuales se puede realizar un estudio.
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Herndndez (2014) Afirma: “Las poblaciones deben situarse claramente por sus

caracteristicas de contenido, lugar y tiempo”. (p. 174).

La poblacién nos indica donde y en que estara centrado nuestro objeto de estudio, de acuerdo

al planteamiento del problema.

5.2.1 Poblacién

La poblacion es su mayoria de ocasiones puede ser demasiado grande, por lo cual el estudio
puede perderse, lo que se considera importante extraer de la poblacién una muestra

representativa.
INE (2019) afirma, que las empresas que se detallan a continuacion son las que se encuentran

ubicadas en el area demogréfica de Distrito Central:

Tabla 5.4

Cantidad de empresas en el Distrito Central
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5.2.2 Tipo de muestra

En el presente estudio a realizar, el tipo de muestreo a utilizar es el no probabilistico, por

conveniencia al interés de la investigacion.

Morphol (2017), afirma que: EI muestreo no probabilistico es el que permite seleccionar
aquellos casos accesibles que se acepten a ser incluidos, fundamentado en la conveniente

accesibilidad y proximidad de los sujetos para el investigador. (Carlos Manterola, 2017, p. 230)

5.3 Muestra

La muestra es la parte representativa de la poblacion, ya que por medio de la misma se puede
emplear mejor el objeto de estudio, y poder obtener los resultados deseados en la investigacion
que se desarrolle, los elementos que contiene son las caracteristicas mismas que definen la

poblacion.

Herndndez (2014) menciona que la muestra, es un subgrupo de la poblacién, como un
subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas a la que

Ilamamos poblacion. (p. 175).

La formula que se utilizara para este calculo fue la siguiente:

Z2NPQ
n =
(N-1)E2+Z2PQ
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Con la finalidad que este estudio de mercado a realizar tiene como objeto determinar el uso

de las empresas en el Marketing Digital:

Tabla 5.5

Detalle de la muestra

DETALLE DE LA MUESTRA

Tamario de la muestra

22,085

Nivel de confianza (90%); es decir, un valor Z de 1.645
Proporcidn proporcional de ocurrencia de un evento (0.5)
Proporcion proporcional de ocurrencia de un evento (0.5)
Error muestral (7.5%)

Tabla 5.6

Estimacidn de Empresas que se encuestaran para el uso del Marketing Digital

Z=1.645 Z>NPQ
"N DE? + 22P0
P=0.50 ~ (1.645)2(22,085)(0.50)(0.50)
"= 22,085 — 1)(0.075)2 + (1.645)2(0.50)(0.50)
Q=050 n=_ 1494064
124.90
E=7.5% n=119.62 =120

N=22,085

En consideracion con el resultado obtenido del tamafio de la muestra que se obtuvo de la
formula de estimacion, y para los fines de la investigacidn, se trabajara con 120 empresas que

deseen utilizar el marketing digital, localizados en el Distrito Central.
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5.4 Unidad de analisis y de respuesta

En esta unidad de analisis es para eleccion de la muestra, se define los individuos,

organizaciones, eventos, una vez definida esta unidad se tiene que delimitar la poblacién.

Se procede a la recoleccion de datos sobre las caracteristicas que se han establecido de la
muestra, y de esta muestra vamos a obtener la informacidn necesaria para luego proceder a

realizar el analisis de los resultados.

Hernandez (2014) afirma, La unidad de andlisis indica quienes van a ser medidos, es decir,
los participantes 0 casos a quienes en ultima instancia vamos a aplicar el instrumento de

medicion. (pag. 183).

La unidad de analisis se determinara por la cantidad de usuarios de las empresas como ser
jefes, gerentes, y ejecutivos de marketing, de la ciudad de Tegucigalpa, ya que son considerados

como parte de la muestra, ya que son clientes potenciales.

Basado en lo anterior, el estudio de mercado para la creacion de una empresa de Marketing
digital, se realizo a las empresas que estan ubicadas geograficamente en el Distrito Central,

Honduras.

Tomando como unidad de respuesta a estas 120 empresas, quienes fueron nuestro objeto

especifico de estudio, y de nuestro interés para el presente estudio que se realizo.
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5.5 Técnicas e instrumentos aplicados

Los métodos y técnicas son las herramientas metodoldgicas de la investigacion, ya que
permiten instrumentar los distintos procesos especificos de ésta, dirigiendo las actividades

mentales y précticas hacia la consecucién de los objetivos formulados. (Rojas, 2006, Pag. 96)

5.5.1 Instrumentos

Para la realizacion del estudio de mercado y la obtencidn de datos se utilizard una encuesta
como instrumento para medir los resultados obtenidos para fines de la investigacion, la cual

sera muy util y facilitara la respuesta de las empresas.

Ya que es uno de los métodos de facil aplicacion, bajo costo y se obtiene informacion de
forma precisa e inmediata y asi conocer las necesidades insatisfechas del servicio, medios y
precios que le parecen mas accesibles para que se le brinde el servicio de marketing digital, de

esta forma se culminara con éxito el estudio de mercado.

La encuesta aplicada consiste en una serie de preguntas con sus respectivos datos
demogréficos el disefio de la misma es claro y preciso, consiste en elegir una serie de opciones
para conocer si cuenta actualmente con una persona o empresa que maneje sus redes sociales
con publicidad y consistencia, conocer las necesidades insatisfechas del servicio, medios y
precios que le parecen mas accesibles para que se le brinde el servicio de marketing digital a la

empresa.
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5.5.2 Encuesta

Para Trespalacios, Vazquez y Bello (2005), las encuestas son instrumentos de investigacion
descriptiva que precisan identificar a priori las preguntas a realizar, las personas seleccionadas
en una muestra representativa de la poblacién, especificar las respuestas y determinar el método

empleado para recoger la informacién que se vaya obteniendo.

Para motivos de investigacion se elabord una encuesta con preguntas que incluyen las
variables de esta investigacion, se eligié la encuesta porque se obtiene informacién mas real y
es confiable, mas certera ya que en grupos focales o entrevistas, las empresas responderan para

mantener su status o posicionamiento.

Las preguntas fueron realizadas para obtener respuestas en la investigacion de mercado, para
poder observar cuanta apertura existe en el Distrito Central, y si las empresas conocen la
definicion correcta de Marketing Digital, esta informacion ayudara como empresa ya que las
empresas cliente pagaran segun ellos conozcan la importancia que tiene el Marketing Digital,

cada pregunta en la encuesta despeja y responde los objetivos generales.

Cada pregunta fue elaborada con las variables Demanda, Oferta, Precio y Feedback, se
realizd cada pregunta con la finalidad de conocer la aceptacion que tendria esta empresa de

Marketing Digital en el Distrito Central.

Segun Malhotra (2004), las encuestas son entrevistas con un gran nimero de personas
utilizando un cuestionario predisefiado, el método de encuesta incluye un cuestionario
estructurado que se da a los encuestados y que estd disefiado para obtener informacion

especifica.
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5.6 Fuentes de informacién

Se llaman fuentes de informacion a todos los recursos o datos que sirven para solventar o
satisfacer la necesidad de informacion referente a un tema especifico, existen tipos de fuentes

los cuales pueden ser:

5.6.1 Fuentes primarias

Este tipo de fuentes contienen informacion original es decir son de primera mano, son el

resultado de ideas, conceptos, teorias y resultados de investigaciones.

Una de las fuentes principales fueron cotizaciones que se realizaron a empresas ya
establecidas actualmente en el Distrito Central (se reservan los nombres de las empresas
cotizadas), con la intencion de comparar los precios que estan ofreciendo estas empresas a sus
clientes, también observar los servicios que ofrecen y si implementan paquetes especiales
dependiendo el crecimiento de cada empresa cliente, las cotizaciones estan adjuntas en Anexos

Las principales fuentes de informacion primaria son los libros, monografias, publicaciones
periddicas, documentos oficiales o informe técnicos de instituciones publicas o privadas, tesis,
trabajos presentados en conferencias o seminarios, testimonios de expertos, articulos

periodisticos, videos documentales y foros. (Maranto, 2015)
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5.6.2 Fuentes secundarias

Este tipo de fuentes son las que ya han procesado informacion de una fuente primaria. El
proceso de esta informacion se pudo dar por una interpretacion, un andlisis, asi como la

extraccion y reorganizacion de la informacion de la fuente primaria. (Maranto, 2015)

5.7 Cronograma de trabajo

Duracion
Actividad  Responsable  Feonade  Fecha de
INICIO terminacion

Capitulo 2 Amy Coello
Planteamiento de Diana
problema y Callejas
objetivos

Wady

Contreras 20-07-2020 25-07-2020 1 semana

Marco tedrico Amy Coello

Diana
Callejas

Wady
Contreras 27-07-2020 01-08-2020 1 semana




Revision de
capitulo 2,3y 4

Primera parte de
capitulo 5,
metodologia de
investigacion

Segunda  parte
capitulo 5,
metodologia de
investigacion

Primera  parte
capitulo 6,
analisis y
resultados

Segunda  parte
capitulo 6,
analisis y

resultados

Amy Coello

Diana
Callejas

Wady
Contreras

Amy Coello

Diana
Callejas

Wady
Contreras

Amy Coello

Diana
Callejas

Wady
Contreras

Amy Coello

Diana
Callejas

Wady
Contreras

Amy Coello

03-08-2020

10-08-2020

17-08-2020

24-08-2020

31-08-2020

08-08-2020

15-08-2020

22-08-2020

29-08-2020

05-09-2020

1 semana

1 semana

1 semana

1 semana

1 semana
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Conclusiones 'y
recomendaciones

Version PDF

final

Practica
presentacion
final

Diana
Callejas

Wady
Contreras

Amy Coello

Diana
Callejas

Wady
Contreras

07-09-2020  12-09-2020

Amy Coello

Diana
Callejas

14-09-2020  19-09-2020
Wady

Contreras

Amy Coello

Diana
Callejas

21-09-2020  26-09-2020

Wady
Contreras
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1 semana

1 semana

1 semana
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6. RESULTADOS Y ANALISIS

6.1 Generalidades

Turismo

Bienes Raices

Industriales

Textil

Servicio

Comercial

Grafico 6.1 Rubro de empresa

Unidad: Porcentajes

Base: Total muestra (n=120)

P.1 ¢A qué rubro se dedica su empresa?

La mayor parte de las empresas encuestadas fueron del rubro comercial con un 43% vy de
servicio con un 20%, estos resultados nos muestran a qué se dirigen la mayoria de empresas en

el Distrito Central.



Grafico 6.2 Existencia de la empresa

Unidad: Porcentajes

Base: Total muestra (n=120)

P.2 ¢Cuanto tiempo tiene de existencia su empresa?

m0a5afos

6 a 10 afos

M 10 a 20 afios

B Mas de 20
anos
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Maés del 40% de las empresas encuestadas tienen operando su empresa de 0 a 5 afios, pero

podemos ver un porcentaje distribuido en las diferentes opciones, esto nos beneficia porque

tienen clientes frecuentes y cierto recorrido en el mercado.



54

Femenino ® Masculino

Grafico 6.3 Género

Unidad: Porcentajes

Base: Total muestra (n=120)
P.3 Género

El género de las personas que atendieron nuestra encuesta fue distribuido en un porcentaje
del 57% en género femenino y un 43% en el género masculino, viendo una participacion muy

activa de ambos géneros.
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18 a 25 afos
M 26 a 35 afios
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B Mayor de 56 aifos

4

Gréfico 6.4 Edad

Unidad: Porcentajes

Base: Total muestra (n=120)
P.4 Edad

Las personas que respondieron nuestra encuesta tenian edades entre 18 hasta mas de 56 afos,

los que tuvieron mayor participacion fueron las edades entre 26 a 35 afios.
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Grafico 6.5 Cargo dentro de la empresa
Unidad: Porcentajes

Base: Total muestra (n=120)

P.5 Cargo dentro de la empresa

La mayor parte de las personas que contestaron nuestra encuesta tienen el cargo de gerente,

el porcentaje restante son personas con cargos de jefatura en las diferentes areas de la empresa.



Grafico 6.6 Nivel de escolaridad
Unidad: Porcentajes

Base: Total muestra (n=120)
P.6 Nivel de escolaridad

B Secundaria incompleta

B Secundaria completa

B Superior incompleta

H Superior completa
Posgrado incompleto

Posgrado completo
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El 39% de los encuestados ha culminado sus estudios de pregrado y el 22% sus estudios de

posgrado, con estos resultados podemos observar que nuestra muestra tiene un nivel de

escolaridad avanzado.
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6.2 Demanda

ESi ®mNo

Grafico 6.7 Servicios de Marketing Digital en la empresa
Unidad: Porcentajes

Base: Total muestra (n=120)

P.7 ;Cuenta su empresa con servicios de Marketing Digital?

El 59% de las empresas cuenta con servicios de Marketing Digital en su empresa, esto nos
dice que las empresas tienen cierto conocimiento sobre las redes sociales y tienen en cuenta que

son herramientas que ayudan a que su empresa crezca.
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Grafico 6.8 Interés en Marketing Digital

Unidad: Porcentajes

Base: Total muestra (n=49)

P.8 ¢Esta interesado en implementar los servicios de Marketing Digital en su empresa?

El 73% de las empresas estan interesadas en implementar el Marketing Digital en sus
empresas, es beneficioso para nuestro estudio de mercado, porque quiere decir que hay

necesidad e interés de parte de las empresas en el Distrito Central.
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Gréfico 6.9 Servicios con los que cuenta la empresa

Unidad: Porcentajes

Base: Total muestra (n=71)

P.9 ¢(Con cuales de los siguientes servicios cuenta su empresa?

Los servicios mas utilizados en las empresas encuestadas son Instagram, Facebook y
Whatsapp; utilizan estos servicios para poder dar publicidad a su empresa y a lo que ofrecen a

los consumidores.
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HSi 4 No

Gréfico 6.10 Pago mensual por los servicios de Marketing Digital

Unidad: Porcentajes

Base: Total muestra (n=71)

P.10 ¢Realiza un pago mensual por los servicios seleccionados anteriormente?

El 96% realiza un pago mensual por los servicios de Marketing Digital, esto da un gran
aporte a nuestro estudio de mercado, porque las empresas estan invirtiendo en estos servicios

para tener mejores resultados en la publicidad, ventas y marketing general.



6.3 Oferta
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Grafico 6.11 Servicios ofrecidos de Marketing Digital

Unidad: Porcentajes

Base: Total muestra (n=71)

P.11 ;Le ha ofrecido una empresa anteriormente un servicio de Marketing Digital?

Al 61% de las empresas le han ofrecido anteriormente un servicio de Marketing Digital, con

este porcentaje podemos observar que hay competencia activa en el Distrito Central.
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Gréfico 6.12 Servicios ofrecidos por otras empresas

Unidad: Porcentajes

Base: Total muestra (n=43)

P.12 ;Qué servicios le han ofrecido las empresas de Marketing Digital?

Los servicios méas ofrecidos a las empresas encuestadas fueron el manejo de la red social
Facebook e Instagram, mencionando que estos son los servicios que son mas utilizados para

promocionar, pero no son explotados de la forma correcta.
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Gréfico 6.13 Precio ofrecido por las empresas

Unidad: Porcentajes

Base: Total muestra (n=43)

P.13 ¢ A qué precio le ofrecieron los servicios de Marketing Digital anteriormente seleccionados?

Las empresas encuestadas respondieron que el precio ofrecido por otras empresas que

brindan el servicio de Marketing Digital es entre L. 2,001 a L. 5,000.
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6.4 Precio

L.15,001 EN ADELANTE

L.11,001 A L.15,000

L.8,001 A L.11,001

L.5,001 A L.8,000

L.2,001 A L.5,000

Grafico 6.14 Precio disponible a pagar por el servicio de Marketing Digital
Unidad: Porcentajes
Base: Total muestra (n=107)

P.14 Si esta interesado en implementarlo, ;Cudl es el rango de precio a pagar por el servicio de Marketing Digital?

Las empresas encuestadas que estan interesadas en implementar el Marketing Digital

prefirieron el rango a pagar de L. 2,000 a L.5,000.
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6.4 Feedback

ESi ®mNo

Grafico 6.15 Herramientas para consultas

Unidad: Porcentajes

Base: Total muestra (n=107)

P.15 ¢ Cuenta con alguna herramienta para que sus clientes realicen consultas?

El 78% de las empresas cuentan con una herramienta para poder recibir las consultas que

sus clientes tengan, esto nos dice que tienen un grado de conocimiento sobre el Feedback dentro

de la empresa.
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" No

Grafico 6.16 Respuesta esperada por los consumidores
Unidad: Porcentajes
Base: Total muestra (n=107)

P.16 ¢Cuando ha realizado publicidad en redes sociales o sitios web ha tenido la respuesta esperada por parte de los
consumidores?

Las empresas han obtenido la respuesta esperada por parte de los consumidores al momento

de realizar publicidad, pero sin embargo aun asi estan interesados en implementar el Marketing

Digital en su empresa.
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Grafico 6.17 Frecuencia de respuesta a clientes

Unidad: Porcentajes

Base: Total muestra (n=107)

P.17 En una escala del 1 al 5, siendo 1 lo muy malo y 5 lo muy bueno, ;C6mo califica la frecuencia de respuesta que
da a sus clientes?

La frecuencia de respuesta seleccionada por parte de las empresas es “Buena”, pudiendo esta

mejorar a “Muy buena” por medio de las herramientas correctas del Marketing Digital.



69

7. CONCLUSIONES

1) Demanda:

Los resultados obtenidos en la encuesta revelan que méas del 50% de las empresas en el
Distrito Central muestran una tendencia positiva en cuanto a la demanda de los servicios de
Marketing Digital, lo cual nos demuestra que el 73% tiene un alto interés en tener dichos

servicios implementados en las empresas.

El 80% de los servicios mas utilizados por las empresas son Facebook, Instagram y
Whatsapp, esto nos refleja que los medios mas comunes para publicitar en las empresas del
Distrito Central son las redes sociales y que el 96% realiza un pago mensual en dichas redes

sociales para publicitarse, obteniendo mejores resultados y un mejor alcance.

2) Oferta:

Los porcentajes analizados indican que mas del 60% de las empresas encuestadas han
recibido ofertas de parte de otras empresas de Marketing Digital lo cual nos indica que existe

una competencia activa en el mercado del Distrito Central.

Los servicios mas ofrecidos a las empresas son: el manejo de la red social Instagram con un
90% y el manejo de la red social Facebook con un 88%, siendo estos los que predominan entre

las empresas de Marketing Digital.
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De acuerdo con los resultados en las encuestas realizadas sobre el precio ofrecido por parte
de las empresas de Marketing Digital, el 28% ofrecié un rango de L. 2,001 a L. 5,000 pero
pudimos observar que el 26% ofrecié un rango de L. 14,001 en adelante, estos resultados nos

muestran que de acuerdo a los servicios propuestos se puede establecer un precio.

3) Precio:

En cuanto a la variable precio, el 50% de las empresas en el Distrito Central estan dispuestas
a pagar un rango de L. 2,001 a L. 5,000 y el 23% de las empresas estan dispuestas a pagar un
rango de L. 5,001 a L. 8,000; con estos resultados observamos el presupuesto que podria tener

cada empresa para obtener los servicios de Marketing Digital.

4) FEeedback:

Un 78% de las empresas cuentan con herramientas para realizar consultas a sus clientes, lo
cual nos muestra un conocimiento sobre la importancia de la relacion empresa y cliente, las
empresas estan interesadas en saber lo que sus clientes piensan y necesitan; basado en las
encuestas el 79% de las empresas han obtenido los resultados esperados al realizar una

publicacion en redes sociales o sitios web.

El 44% de las empresas califican su frecuencia de respuesta como “Buena”, lo cual se puede
ver como una oportunidad de mejora por medio de la implementacion de las herramientas de

Marketing Digital.
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8. RECOMENDACIONES

Concluido el estudio de mercado y la aplicacién de encuestas a las empresas del Distrito
Central, Honduras con el fin de analizar la posibilidad de la creacién de una empresa de
Marketing Digital por medio de las variables: Demanda, Oferta, Precio y Feedback, se

recomienda lo siguiente:

1. Aprovechar la tendencia positiva que existe por parte de las empresas en el Distrito
Central, dando a conocer los servicios de Marketing Digital por medio de camparias
publicitarias para poder desarrollar una estrategia y comenzar a tener una presencia de marca,

esto facilitara el posicionamiento en los medios digitales.

2. Utilizar una estrategia publicitaria para promocionar el manejo correcto y efectivo
de las redes sociales Instagram, Facebook y Whatsapp, para hacerle conocer a las empresas que
hay mas herramientas de Marketing Digital que pueden explotar el potencial de dichas redes

sociales y que aun no estan implementando.

3. Como existe una competencia en el mercado, se debe de ofrecer servicios de
acuerdo a las necesidades y objetivos de las empresas cliente, de una forma innovadora
brindando un servicio gratuito temporal, para generar confianza en cada empresa y que
conozcan los servicios que se brindaran, esto también dara paso a la recomendacion y referencia

de la empresa de Marketing Digital.
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4. Recomendar y ofrecer a las empresas mas apertura en los servicios de Marketing
Digital, no solo basandose en ofrecer el manejo de las redes sociales, sino que también dar a
conocer el gran provecho que se puede obtener de una APP personal de la empresa, asi como

también la diversidad de herramientas que existen en el Marketing Digital.

5. Para poder competir en el mercado, realizar alianzas estratégicas con empresas de
Disefio Gréfico para que de esta forma los servicios de la empresa de Marketing Digital sean

mas competitivos y se pueda tener un posicionamiento de mercado.

6. Crear paquetes de servicios de Marketing Digital adecuados al presupuesto y
objetivos que la empresa cliente posea, se puede utilizar descuentos por cliente frecuente o
cliente estrella mensualmente, y con las empresas nuevas dar un pequefio descuento para

generar lealtad.

7. Afianzar el compromiso y consistencia de la comunicacion con sus clientes, por
medio de las herramientas de consulta del Marketing Digital, generando una estadistica mensual

para conocer sus necesidades, quejas, recomendaciones y mejoras.

8. Para mejorar la frecuencia de respuesta en las empresas se debe de recomendar
implementar el chatbot en sus redes sociales y sitios web, para que los clientes obtengan una

respuesta inmediata a sus consultas, de esta forma los clientes estan satisfechos en el servicio.
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ceutec

de unitec

LAUREATE INTERNATIONAL UNNERSITIES

Buen dia, como estudiantes de la carrera de Administracién de empresas del Centro de
Estudios Universitario (CEUTEC), estamos realizando un estudio de mercado sobre el
Marketing Digital les agradecemos por su tiempo y respuestas con sinceridad que a

continuacion se le presentaran:

Generalidades

1. ¢A qué rubro se dedica su empresa? 2. ¢Cuanto tiempo tiene de existencia
___Comercial la empresa?
___Servicio __0abafios
___Imprenta ___6a10afos
___ Textil __10a 20 afios
___Industriales ___maés de 20 afios
___Bienesraices
___Turismo
Otros (especifique)

3. Género 4. Edad

____Femenino

___Masculino __18a25afios
___26a35afios
___36a45arios
___46 a 55 afios

___Mayor de 56 afios
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5. Cargo dentro de la empresa 6. Nivel de escolaridad
__Primaria incompleta
__Gerente __Primaria completa
__Otro __Secundaria incompleta
__Secundaria completa
__Superior incompleta
__Superior completa
__Posgrado incompleto
__Posgrado completo
7. ¢Laempresa cuenta con servicios de 8. (Esta interesado en implementar los
Marketing digital? servicios de Marketing digital en su
__Si (pasar a pregunta 9) empresa?
__No (pasar a pregunta 8) __Si(pasar a pregunta 14)
__No (finaliza encuesta)
98]
-8 9. ¢Con cuéles de los siguientes 10. ¢Realiza un pago mensual por
© servicios cuenta su empresa? publicidad en los servicios
qE) __Facebook seleccionados anteriormente?
)] __Instagram __Si
__Google anuncios __No
__Messenger
__Whatsapp
__Pagina web
11. ;Le ha ofrecido una empresa 12. ;Qué servicios le han ofrecido las
anteriormente un servicio de empresas de Marketing digital?
Marketing digital? __Manejo de la red social Facebook
__Si (pasar a pregunta 12) __Manejo de la red social Instagram
__No (pasar a pregunta 14) __Disefio y desarrollo de paginas
< web _ Presencia digital
jut __Asesorias
2 __Desarrollo de marca
O __Desarrollo de APPs

__Drones (fotos y videos)
__Disefio de material de branding
(disefio de rotulos, brochure)
__Otros (especifique)
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13. ¢A qué precio le ofrecieron los servicios de Marketing digital anteriormente
seleccionados?

_ L.2,001aL.5,000
__L.5,001aL.8,000
_L.8001aL.11,000
_L.11,001aL. 14,000
_L.14,001 en adelante

14. Si esté interesado en implementarlo, ¢Cual es el rango de precio a pagar por el
servicio de Marketing digital?

o ___L.2,001aL.5,000
D3 _ L.5,001alL.8,000
a _ L.8,001alL.11,000
_L.11,001aL.15,000
__L.15,001 en adelante
15. ¢Cuenta con alguna herramienta para 16. ¢Cuando ha realizado publicidad en
que sus clientes realicen consultas? redes sociales o sitios web ha tenido
la respuesta esperada por parte de los
__Si consumidores?
__No
_Si
_\4 __No
Q
3
8 17. En una escala del 1 al 5, siendo 1 lo muy malo y 5 lo muy bueno, ;Como califica la
I.GL) frecuencia de respuesta que da a sus clientes?

__Muy mala
__Mala
__Neutral
__Buena
__Muy buena

iMuchas gracias!
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Cotizacién a empresas de Marketing Digital en el Distrito Central

EMPRENDE

Disefio Gréfico Digital.

1 Video testimonial o informativos.
Fotografia Profesional.

3 post semanales.

1 cambio de portada

Atencion a la pagina de 8am a 5pm

L 4,000.00

PLANES

PYME

Disefio Gréfica Digital.

Disefio y desarrollo campafia promocional.

Disefio de Informes y Reportes.

2 Videos Testimoniales o informativos.
Fotografia Profesional.

4 post semanales.

1 cambio de portada.

Atencion a la pagina de 8am a 5pm

L7,000.00

PLUS

Disefio Gréfico Digital.

Asistencia en Disefio Actividades BTL.
Atencion a red social alterna.

1 cambios de portada mensual.
Disefio de Informes y Reportes.
Cobertura de Eventos.

1 Videos Testimonial o informativo.
Fotografia Profesional.

1 postdiario.

Atencion a la pagina en horarios adaptables.

L10,000.00

1 Desarrollo de Marca 1,200.00 1,200.00
inciuye:
Creacion de Mombre v Disefio de Logo
Desarrolio de Lineamr’en!os bésicos de Logo
{logo, aplicaciones, areas de seguridad, color,
tipografia).
1 Desarrollo de Imagen Corporativa 150.00 150.00
Tarjetas de Presenfapf’én
Cierre Correo Electronico
1 Disefio de Material de Branding 200.00 800.00
Disefio de Vasos
Disefio de Servilletas
Disefio de Rotulo
Disefio de Mend
Disefio de Uniformes
Disefio de empagues/Bolsas
Disefio de presentacion de Ventas
Disefio de Brochura
Disefio de stand para Eventos
1 Disefio y desarrollo de PaginaWeb 850.00 550.00
Dominio v Hosting por 1 afio
Disefio de Pagina WEB
Programacion de pagina basica.
SUBTOTAL 3,000.00
COMISION 0.00
15V 450.00
TOTAL $3,450.00




