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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo principal implementar un plan de marketing
digital basado en la metodologia SOSTAC, para mejorar el proceso de ventas de la empresa
Rojemada Plasticos E.LLR.L., Lima 2022., empresa dedicada a la fabricacion y venta de
productos plasticos. El tipo de investigacion empleada fue aplicativa con enfoque cuantitativo
de disefio pre-experimental. Las técnicas utilizadas para la recoleccion de informacion fueron
las entrevistas y las revisiones documentarias. La muestra estuvo constituida por las ventas de
los productos estrella. La metodologia aplicada al plan de marketing digital fue SOSTAC
mediante sus seis fases. El resultado obtenido fue el incremento del 182.44% de las ventas,
pasando de S/ 5,236 en el periodo 1 a S/ 14,789 en el periodo 2. Asi mismo, se logr6 un 14.07%
de alcance y un 90.89% de engagement en la pagina de Facebook por los contenidos
publicitarios. Que en conclusién se determind que el plan de marketing digital basado en la
metodologia SOSTAC si influye significativamente en la mejora de las ventas de la empresa

Rojemada Plasticos E.I.R.L.

Palabras clave: Plan de marketing digital, alcance en redes sociales, engagement en

Facebook, incremento de ventas, marketing de redes sociales
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CAPITULO I: INTRODUCCION
1.1. Realidad probleméatica

El impacto de la covid-19 ha generado diversas repercusiones en la economia a nivel
mundial, afectando a diferentes industrias, sobre todo por los cambios constantes en el
estilo de vida y en el comportamiento de los consumidores, lo cual ha provocado
incertidumbre en los empresarios por la falta de innovacion al momento de hacer visible
la empresa. En muchas de ellas, llevandolas a la pérdida y al retroceso, mientras que a
otras a su crecimiento dentro de la industria y hacia nuevos sectores.

Segun Marcom (2022), revista especialista en marketing y comunicacién corporativa,
revela que las principales empresas que sobrevivieron y vieron como oportunidad de
crecimiento fueron aquellas que apostaron e invirtieron en marketing digital. Un claro
ejemplo de ello, son Procter & Gamble Co. (més conocida como P&G), Amazon, L.’Oréal,

Samsung Electronics Co. y Alibaba Group Holding.

Tabla 1

Empresas que invierten en marketing digital

Empresas Industria especializada Inversion  (Miles de
millones de dolares)

Procter & Gamble Co. Comercio de productos $11,5

Amazon Comercio en linea $10,9

L’Oréal Belleza $9,9

Samsung Electronics Co. Tecnologia $8,6

Alibaba Group Holding Comercio en linea $8,4

Nota: Las empresas que se muestran en la tabla son aquellas empresas de nivel mundial que
invirtieron en marketing digital como estrategia para enfrentar la pandemia. Elaboracién propia.

Y como resultado a la inversion realizada, Ernest Young Centroamérica (2020) menciona
que, la inversion se puede evidenciar en el éxito y buen desempefio de las empresas. Por

ello, resalta como Amazon a pesar de la distancia fisica con sus clientes, vio cercania
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mediante entornos digitales, siendo la razén por la que invirtié $10,9 mil millones, el cual
se ve reflejado en el crecimiento que obtuvo en ese mismo afio, en donde su crecimiento
fue de $401,1 mil millones. Un crecimiento bastante rapido en un contexto pandémico

totalmente complicado.

Tabla 2

Empresas que incrementaron sus ingresos por invertir en marketing digital

Empresas Industria especializada Crecimiento de ingresos (Miles de
millones de ddlares)

Amazon Comercio en linea $401,1

Microsoft Tecnologia $269,9

Apple Tecnologia $219,1

Tesla Vehiculos $108,4

Tencent Tecnologia $93

Fuente: Ernest Young Centroamérica (2020).

Es por ello que, segun Valora Analitik (2020), consultora internacional de negocios, da
a conocer que los esfuerzos realizados por las diferentes empresas en tratar de mejorar
durante el contexto de pandemia, ha sido gratificante en lo que respecta al PBI global, ya
que la caida del PBI fue de 4.4% y no de un 5.2% segun como lo tenia previsto el Fondo
Monetario Internacional.

De hecho, segin Miranda (2022), en su blog resalta la importancia y la necesidad que
tienen las empresas de invertir en marketing digital, en la cual hace énfasis que el
marketing digital no solo es publicidad, sino que también es estudiar, analizar y conocer
lo que necesitan los clientes para satisfacer sus necesidades y asi lograr fidelizarlo.
También, menciona la influencia que tienen las redes sociales y la internet al momento de
difundir una marca para la concretizacion de una venta.

En otras palabras, se podria decir que el crecimiento en lo que respecta del uso del internet

ha sido constante. A nivel mundial se incrementd a 300 millones usuarios de 2020 a 2021
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y el Perd no fue la excepcidn, porque el uso de internet aumentd 9.6 puntos porcentuales,

pasando de 45.4% a 55% en 2021 (INEI, 2021).
Figural

Numero de usuarios que a nivel mundial usan la internet
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Nota: En la gréfica se muestra como se ha incrementado el uso del internet desde el 2005 al 2021.
Tomado de https://es.statista.com/estadisticas/541434/numero-mundial-de-usuarios-de-internet/

Ante las alentadoras cifras mencionadas, el diario La Vanguardia (2016), hace hincapié
que ya no existen barreras para entender a los consumidores, porque el nuevo entorno
digital contribuye y brinda informacion sobre las necesidades, gustos y preferencias de los
diferentes usuarios para tener mayores posibilidades de ofrecerles lo que necesitan en el
momento oportuno.

Segun como lo indica el Diario Gestion (2019) basado en el estudio realizado por GFK,
sostiene que existe cercania y relacion entre el marketing digital y las ventas, razén por
cual los empresarios peruanos han invertido en marketing digital. Asi como se muestra, el
crecimiento en el Per( ha sido de un 44% en ventas online, cifra muy superior respecto a

paises mas tecnoldgicos como Argentina con 43%, Chile con 25.3% y Brasil con 7%.
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Tabla 3

Nivel de ventas online por paises latinoamericanos

Paises Crecimiento en ventas online Porcentaje
Argentina 43% 36%
Brasil 7% 6%
Chile 25% 21%
Peru 44% 37%
Total 100%

Fuente: Diario Gestion (2019)

Segun Huahuala (2022) afirma que el Pert en 2021 tuvo un crecimiento de un 80% en lo
que respecta a la inversion en marketing digital, en donde empresas como Claro, Samsung,
Interseguro, Mabe y Next-U son considerados lideres en inversién y rendimiento por
entender al consumidor cambiante.

En resumen, se podria decir que el marketing digital y su relacién con las ventas son
sumamente claves para visibilizar y fidelizar a los consumidores con la marca. Segun como
indica Douglas Da Silva (2022) en el blog de Zendesk, menciona que el marketing es quien
atrae los ojos del consumidor al negocio, mientras que el proceso de ventas se encarga de
dejar todo listo para cerrar una venta.

Ya entendiéndose el entorno cambiante en donde se viene desarrollando la empresa
Rojemada Plasticos E.I.R.L., se pasara a presentar datos e informacién relevante. La
empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L., es una entidad peruana que inicid sus actividades
desde el afio 2019. Empresa dedicada a la fabricacion y venta de productos plasticos como
pilis para el cabello, peines, elasticos planos, aros, cuentas plasticas y otros, productos que
en mayor medida son utilizados como parte de los accesorios de belleza femenina, los
cuales son adquiridos con gran frecuencia en épocas escolares. Sin embargo, a raiz de la
pandemia, las ventas de dichos productos fueron disminuyendo. Tal como lo indica el

propietario de la empresa Rojemada en la entrevista referenciada en el Anexo 1, en donde
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menciona que “La industria de plasticos fue una de la mas afectadas, ya que las ventas
bajaron considerablemente hasta oscilar de forma negativa a razon del cierre temporal
de las tiendas fisicas y colegios, principalmente porque la tienda fisica era el Gnico punto
de atencidn al pablico, un factor limitante al momento de realizar una venta”. También,
destaco que una buena publicidad no le caeria mal para adquirir nuevos clientes en tiempos
tan dificiles.

Segun Gestion Solidaria (2021), menciona que la Asociacion Costarricense de la
Industria del Plastico (ACIPLAST) explico que, las plantas fabricantes estuvieron
trabajando durante todo el 2020 para seguir produciendo resinas que fueron destinadas al
sector salud, y que a razén de ello, algunas plantas ya tenian planificado realizar sus
mantenimientos en el primer cuatrimestre del 2021, una razon mas que refleja el motivo
del aumento de costos y eso es sin considerar la interrupcion de los fletes y las compras de
resinas de China a precios de sobrecosto, tras la declaracion de fuerza mayor de varias
empresas estadounidenses. Ante tales causas mencionadas e identificadas durante la
entrevista de Anexo 1, se elabord un cuadro de prioridades (Figura 2) para identificar el
problema principal y asi brindar una solucion que ayude a mejorar las ventas de la empresa
Rojemada Plasticos E.1.R.L. Cabe mencionar que para la priorizacién e identificacion del
principal problema, se realizé se empled la herramienta de analisis espina de Ishikawa

(Figura 26).
Figura 2
Factores que intervienen en la gestion de la empresa Rojemada

PRIORIDAD FACTORES QUE AFECTAN AL NEGOCIO
1 Mo utilizan ningun tipo de publicidad
1 Unico lugar de atencion (tienda fisica)
2 Ofrecer productos en tendencia
3 Precios altos
4 Insercidn de nuevos competidores
5 Wolatilidad de la moneda y del tipo de cambio
G Aislamientos obligatorios

Fuente: Elaboracion Propia
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Para la eleccidn de la metodologia a utilizar para el desarrollo del plan de marketing, se
realizd una comparacion de puntaje segun diferentes criterios entre las metodologias mas
utilizadas y populares como SOSTAC, Inbound Marketing y RACE. Todas con procedimientos
completamente diferentes, las cuales son utilizadas para el desarrollo de proyectos. Cabe
mencionar que para la evaluacion de los puntajes se contabilizaron como 1 cuando los criterios
se cumplian en un 100%, caso contario se contabilizaban como 0. Por ejemplo, de las tres
metodologias mencionadas, SOSTAC es la méas adaptable a los proyectos sin importar el tipo
de industria. A diferencia de las demas, SOSTAC busca persuadir al cliente potencial desde
cero mediante contenidos emocionales para posteriormente mostrar contenidos mas
comerciales. En cambio, Inbound Marketing y RACE buscan atraer a los potenciales clientes
cuando éstos empiezan a realizar visitas desde las plataformas, y cuando no hay visitas
prefieren esperar o realizar otras acciones de manera independiente (Anexo 3).

1.2. Antecedentes

1.2.1. Antecedentes Internacionales

Arroyo N. (2018) en su articulo de investigacion para la Universidad de Salamanca,
Pamplona, Espafia, titulado como “Interaccion en las paginas en Facebook de las bibliotecas
universitarias espafiolas” menciona como la presencia de las bibliotecas espafiolas en Facebook
ayuda a generar engagement en los usuarios, tras un analisis a 48 bibliotecas, la investigadora
identificd que 4 de cada 5 publicaciones genera interaccion siempre que los contenidos sean
diferentes a lo informativo. La investigacion realizada fue de tipo descriptiva con enfoque
cuantitativo y cualitativo.

El antecedente contribuye porque demuestra que tener presencia en Facebook permite
generar engagement de 8,6%, sobre todo cuando las marcas saben compartir el contenido

adecuado. Ademas, resalta que el engagement también genera alcance organico, lo que
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significa que no siempre es necesario invertir en Ads para obtener interacciones y hacer visible
los contenidos y productos.

Astudillo B. (2018) en su tesis de titulacién como Ingeniero de Administracién Turistica y
Hotelera, presentada en la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, Ecuador, titulado
como “Plan de marketing digital para incrementar las ventas y posicionamiento de una agencia
de viajes en la ciudad de Guayaquil: caso de agencia de viajes Travel Plan” investigacion que
menciona al plan de marketing digital como una oportunidad de crecimiento para las agencias
de turismo. En donde resalta la disminucién de las ventas que tiene Travel Plan en los Gltimos
meses y donde rescata como las redes sociales son un factor clave para el incremento de ventas
ante sus competidores. La investigacion fue de tipo descriptiva con enfoque cualitativo. Se
emplearon encuestas y entrevistas como técnicas de recoleccién de informacion.

El antecedente contribuye, ya que menciona que, al implementarse el plan de marketing
digital, la empresa Travel Plan lograra difundir a los clientes el excelente servicio que ellos
brindan a través de sus redes sociales para incrementar sus ventas, ya que el 60% de sus clientes
se contactan directamente desde las redes sociales.

Mufioz C. & Cuervo C. (2019) en su trabajo de investigacion como Administrador de
Empresas presentada en la Universidad Cooperativa de Colombia, Monteria, Colombia,
titulado como “Propuesta de un plan de marketing digital para la empresa Alumitex de la ciudad
de Monteria”, investigacion que expresa que ante la alta competencia es necesario contar con
diferentes canales para llegar al consumidor, porque ayuda a posicionarse frente a otros
competidores. Los tesistas proponen la implementacién completa del plan de marketing digital
basado en las necesidades de la empresa y sus clientes. El enfoque empleado fue cualitativo, la
técnica utilizada fue la encuesta tomando como muestra a 15 colaboradores, los cuales
estuvieron de acuerdo en que el plan de marketing digital les permitiria posicionarse como

empresa, mejorar su rentabilidad para fidelizar a los clientes.
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El antecedente contribuye, ya que menciona las ventajas que podria generar la
implementacién del plan de marketing digital propuesto, las cuales son amplias, en donde se
menciona que la implementacion mejoraria la rentabilidad en el tiempo en un 5%.

Vallejo L. (2019) en su tesis de maestria como Mercadotécnico con mencion en Marketing
Digital presentada en la Pontificia Universidad Catolica del Ecuador, Quito, Ecuador, titulado
como “Disefio de un Plan de Marketing Digital de ventas online de productos fitofarmacos.
Caso: Empresa VR Naturista”, investigacion que manifiesta la disminucion de las ventas de
VR en 4% durante los Gltimos 6 afios por la falta de un plan de marketing digital, ya que gran
parte de la competencia directa ya se encuentra en redes sociales. La investigacion fue de
enfoque cualitativo, en la cual se emple6 las encuestas como técnica de recoleccién de datos a
través de las redes sociales. Los encuestados mencionaron que ellos estarian dispuestos a
realizar las compras de los productos fitofarmacos de manera online.

El antecedente contribuye, ya que demuestra a través de proyecciones, que la
implementacién del plan de marketing propuesto es rentable, porque puede generar maltiples
beneficios como el incremento del 18% en los ingresos de la empresa durante el primer afio de
aplicado el plan, asi como también del 29% y 38% respectivamente para los afios siguientes.
Por otra parte, también menciona que las ventajas que generaria la implementacion serian con
respecto al posicionamiento, al nimero de seguidores en las redes sociales, mayor interaccién
con los contenidos y un aumento en los suscriptores.

Pefafiel J. (2020), en su tesis de licenciatura como licenciado en Marketing presentada en
la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil, Guayaquil, Ecuador, titulado como
“Implementacion de redes sociales en la empresa Halley Corporacion C.L.” investigacion que
sostiene que la empresa Halley tiene un perfil bajo en la red social Facebook; debido a que su
implementacidon e incursion inicial se realizo sin previa planificacion. Por lo que su efectividad

fue minima, lo cual gener6 descontento por parte de la alta direccion y de los clientes de la
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empresa. La investigacion fue de enfoque cualitativo, de tipo descriptivo y la metodologia que
se aplico fueron las 7P del marketing.

El antecedente contribuye porgue en la propuesta se establece que la elaboracion de un plan
de marketing o de social media mejora el modelo de negocio de la empresa en un 2%, en la
que se muestra que ello conllevaria a una mayor cercania con sus clientes.

Bolivar Y. (2021) en su trabajo de investigacion como Magister de Mercadeo Digital
presentada en la Universidad EAN, Bogot4, Colombia, titulado como “La influencia del
marketing digital y el crecimiento en ventas de organizaciones de comercio y servicios en
Colombia”, investigacion que sostiene que la crisis sanitaria ha cambiado la manera de vender,
en donde las ventas ya no van de la mano con el marketing tradicional, sino mas bien con el
marketing digital. La investigacion fue de enfoque cuantitativo y de tipo no experimental. Se
utilizaron las encuestas como técnica de recoleccion de informacion. Se encuestaron a 47
empresas que emplean el marketing digital como estrategia para aumentar las ventas.

El antecedente contribuye porque menciona la influencia positiva que tiene el plan de
marketing digital respecto a los resultados, en la que mencionan que de las 47 empresas 29
crecieron en 18,5% porque invirtieron un 10% en publicidad y marketing para comunicarse
mejor con los clientes y sobre todo para mejorar el alcance y engagement con los clientes.

1.2.1.1. Antecedentes Nacionales

Farro J. (2019) en su tesis de suficiencia profesional como Gestor de Negocios
Internacionales presentada en la Universidad Inca Garcilaso de la Vega, Lima, Perd, titulado
como “Marketing Digital para el incremento de las ventas en una agencia de carga”
investigacion que menciona que para el rubro de carga, la comunicacion con el cliente debe ser
constante; sin embargo muchas veces no suele darse en tiempo real; es por ello que el autor
propuso estrategias y posibles herramientas de bajo costo que podrian ser utilizado por la

empresa Gabcargo para mejorar la comunicacion con sus clientes a través del marketing digital.
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Se realizd la entrevista a seis expertos en el rubro para determinar la posibilidad de mejorar la
rentabilidad de la empresa y la comunicacion con los clientes.

El antecedente contribuye porque permite conocer los beneficios como el posicionamiento
de la marca, la comunicacién con el cliente actual y potencial y el fortalecimiento del proceso
de ventas, en la cual mencionan que dichos beneficios impactan un 79% en el negocio, una
cifra totalmente alentadora.

Gil J. (2019) en su trabajo de investigacion como Administrador de Empresas en la
Universidad Sefior de Sipan, titulado “Plan de marketing digital para incrementar ventas en el
restaurante Las Gaviotas Pimentel- 2018, sostiene que las ventas en temporada de verano son
buenas en el restaurante porque turistas y personas de la zona van a las playas, pero pasando
ese tiempo, las ventas suelen ser muy bajas. Por ello, el tesista propone la aplicacion de un plan
de marketing digital en la red social Facebook porque la competencia suele promocionarse y
brindar camparfias por ese medio. La investigaciéon aplicada fue descriptiva y de disefio no
experimental, la técnica fue la encuesta y los encuestados fueron 258 comensales.

El antecedente contribuye, ya que muestra a través de los resultados y proyecciones
positivas de 2,3%, se muestra como la implementacion de un plan de marketing digital aplicado
en el restaurante, ayuda a generar mayores ganancias, mejores ventas y mayor cantidad de
clientes durante todo el afio y no solo en temporadas de verano.

Rosas E. & Davalos F. (2019) en su tesis de titulacion como Ingenieras Empresariales
presentada en la Universidad Privada del Norte, Cajamarca - Pert, titulado como “Efecto de la
implementacién del plan de marketing digital en las ventas de la empresa Grifos Cajamarca —
Cajamarca 2019”, investigacion aplicativa y de disefio cuasiexperimental que muestra el
impacto positivo que tiene la implementacion de un plan de marketing digital. En la cual hace
una comparacion de las ventas minimas que se obtenian de la publicidad realizada en el local

con las realizadas por las redes sociales.
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El antecedente contribuye porque se evidencia a través de cifras el incremento de las ventas
de la empresa en un 2.7%. En paralelo, las tesistas lograron que la empresa Grifos Cajamarca
incremente su visibilidad por los diversos canales digitales, su nivel de satisfaccion y su
fidelizacion con los clientes.

Tapia A. & Oblitas G. (2021) en su tesis de titulacibn como Administradoras en la
Universidad César Vallejo de Moyobamba, Peru, titulado “Marketing Digital y su Influencia
en el incremento de las ventas en la empresa Minimarket Tapia, Moyobamba 20217, trabajo
académico que fundamenta que las ventas en el minimarket Tapia no se realizan de manera
estratégica porgue los colaboradores no persuaden a los clientes a comprar ni a regresar a la
tienda; debido a que no estan capacitados. Por ende, las ventas en el minimarket han disminuido
en un 50%. La metodologia aplicada para el analisis y evaluacién fue de nivel descriptivo, de
disefio no experiemental — cuantitativo. Se empled la técnica de las encuestas a 258.

El antecedente contribuye, porque el tesista demuestra la relacion existente entre el
marketing digital y el incremento de las ventas, en la cual menciona que al aplicar juntos ambas
variables, los resultados seran exitosos. Ademas, de que ayudara a posicionarse en la mente de
los consumidores, logrando fidelizarlos.

Cruz D. (2022) en su tesis de suficiencia profesional presentada en la Universidad de Piura,
Perti, titulado como “Andlisis del desempefio del plan de contenidos de la campaiia
"Tendencias" de la marca Braedt implementada en Facebook en 20217, investigacion de
andlisis descriptivo con enfoque cuantitativo que evidencia el impacto positivo que tienen los
contenidos emocionales. En la investigacion, el autor hace una comparacion del alcance del
antes y el después de aplicar la campana “Tendencias”, en donde se aprecia que hubo un
crecimiento del alcance en un 52%.

El antecedente contribuye porque revela la influencia y los resultados positivos que tiene la

implementacién de un plan de marketing digital cuando se quiere generar alcance. Es
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importante mencionar que el alcance que suele obtenerse es en mayor parte organico, sobre
todo cuando la publicacién es realizada por la red social Facebook. Ademas, muestra el
compromiso y el involucramiento de los usuarios cuando las publicaciones son de indole
emocional.

1.2.2. Definiciones Conceptuales

1.2.2.1. Bases Tedricas

El Marketing por primera vez

Segun Breakingmark (2019) menciona que, para hablar sobre la evolucion, se debe de
conocer quién uso el término por primera vez, la cual explica que existen dos versiones sobre
la aparicion del término marketing. La primera se dice que fue en 1902, por el profesor E.D.
Jones., en ese entonces docente de la Universidad de Michigan, quien en uno de sus folletos
del curso que dictaba, usé la palabra marketing y en la segunda version se dice que fue en 1922,
por el entonces Fred E. Clark, primer presidente de la Asociacion Americana de Marketing
(A.M.A.) quien escribi6 sobre los principios del marketing, lo que para muchos él es el pionero
y padre del marketing.

Evolucion del marketing

Segun Jiménez (2021), menciona que el marketing es atender a los mercados en base a sus
necesidades. También hace énfasis a la evolucion que ha tenido el marketing en el pasar de los
afios, en donde el enfoque varia; por ejemplo, el marketing 1.0 estaba enfocado en el producto
mas no en el cliente. Luego, se paso al marketing 2.0, en donde el enfoque principal de las
empresas era el cliente, el cual tenia por finalidad satisfacer las necesidades y lograr fidelizarlo.
Posterior a ello, se cambié al marketing 3.0 en donde el cliente investiga y elige a la empresa
que le abastecerd, siempre que este tenga impacto social con el medio ambiente. Y por Gltimo,
Ilegd el marketing 4.0, en el cual la empresa tiene por objetivo hacer participe al consumidor

en sus diferentes e importantes etapas como entidad.
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Importancia del marketing

Segun Kotler & Keller (2012) mencionan que, la importancia del marketing radica en que
si éste no existiese en el mercado, no habria una demanda suficiente a la cual satisfacer, lo que
por ende significa que no se obtendria utilidades a raiz de la venta de ofertas, ya que segun
como mencionan los autores “el valor del marketing se extiende hacia toda la sociedad como
un todo”; debido a que genera mayores ingresos, mayor inversion en produccion, incremento
de empleos entre otros.

Segun Roberto Espinosa (2019), CEO de la web Espinosa, da a conocer los estudios
realizados por el Content Marketing Institute, en donde el 56% representa al marketing como
el area que mayor incremento ha tenido, el 70% cree que es una estrategia con mas impacto y
de mayor resultado y el 93% presenta un compromiso con el area. Datos que demuestran la
importancia que tiene la estrategia en las empresas y la efectividad en los resultados.

Beneficios del marketing de contenidos

De acuerdo a Espinosa (2019), existen diversos beneficios que trae consigo el marketing de

contenidos, los cuales son:

Vuelve atractiva la imagen de la empresa: La empresa identifica los problemas y

encuentra soluciones para el cliente, lo que por ende, le da mas confianza al consumidor

al momento de realizar compras o adquirir servicios.

- Mayor credibilidad: La empresa es mas creible cuando a parte de ofrecer lo que el cliente
necesita, también es capaz de resolver sus dudas e interrogantes que se le presentan.

- Aumenta la visibilidad de la marca: Mientras mas informacion se conozca de la empresa,
mayor seré su visibilidad, lo que podria representarse en futuras ventas para el negocio.

- Diferenciacion: La empresa adquiere ventaja competitiva por la exclusividad de sus

productos o servicios.
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- Conexidén econdmica con el cliente: De acuerdo al contenido que se ofrezca la decision
de compra sera mucho mas sencilla, lo que permite a la empresa conectar con mayor
rapidez econémicamente en relacion al cliente.

Tipos de marketing de contenidos

Las buenas estrategias segun Espinosa (2019), permitiran generar un mejor enganche hacia

el pablico objetivo, siendo la razén por la que da a conocer los diversos formatos como lo son:

- Iméagenes: En lineas generales, podria decirse que es el método mas usado por para atraer
al cliente a través de publicaciones basadas en imagenes.

- Infografias: Es la transformacién de una informacion textual a uno visual, con algo de
texto, pero mas sencillo de entender.

- Videos: Es un formato mas llamativo, el cual estd compuesto por imagenes y audios,
siendo uno de los formatos con mayor acogida.

- Tutoriales: Es aquel formato que permite hacer demostraciones de secuencias de algo,
las explicaciones sobre su funcionamiento, entre otros.

- Ebooks o guias: Estos tipos de formatos buscan brindar informacion sobre un tema en
particular al usuario.

- Appsy juegos: Comunmente este formato es ofrecido por laempresa en relacion al rubro
y a la actividad que realizan para atraer a nuevos usuarios.

- Webinars: A la vez de ser un formato podria ser considerado como una tactica para
conseguir leads, mayormente en este formato los usuarios buscan formacion y
capacitaciones gratuitas.

Caracteristicas del marketing digital

Segun Enciclopedia Econdmica (2019), existen cinco caracteristicas fundamentales del

marketing digital, las cuales son:

- Contacto constante con los medios, canales y tecnologia digital.
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Permite utilizar publicidades digitales, comunicacion mas cercana con el usuario y
ayuda en el establecimiento de relaciones publicas.
Facilita en el envio de informacion personalizada hacia el usuario.

Funciona en base al flujo, feedback, funcionalidad y fidelizacién (4f).

Ventajas del marketing digital

Por otra parte, cabe destacar que segun Enciclopedia Econdmica (2019) también el

marketing brinda varias ventajas, las cuales son las siguientes:

Es global: No presenta barreras, ya que llega a todos lados.

Es 24/7: Esta disponible durante todo el dia y todos los dias (las 24 horas del diay los 7
dias de la semana).

Es comunicativo: Permite la interaccion entre el usuario y la empresa, momentos que
ayudaran en la obtencion de informacion sobre el usuario.

Es mensurable: Posibilita a realizar medidas en tiempo real y con mayor precision.
Menor inversion: Apostar por el marketing digital es invertir en herramientas menos

costosas y con mayor masificacion.

Desventajas del marketing digital

Por otro lado, el marketing digital también presenta diversas desventajas, las cuales se

mencionaran en las siguientes lineas (2019):

Desconfianza por posibles estafas: Algunos usuarios no hacen uso de los canales
digitales para ninguna actividad transaccional por miedo a ser victimas de fraude.
Momentaneo: Normalmente los usuarios recuerdan por un corto tiempo las
publicaciones en redes sociales.

Dependencia hacia lo digital: El uso constante de los medios digitales y tecnologias
generan cierta dependencia, lo que conlleva a que todos los movimientos y actividades

que realice la empresa sean por los mismos medios.
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Plan de marketing digital

Es un informe o documento en donde se relne todo lo necesario, ya sea la informacion de
los objetivos, las estrategias, acciones, herramientas que se emplearan para lograr lo propuesto.
Para ello, resulta esencial que todo esté muy bien planificado, ya que servira como guia de
pasos a seguir para el desarrollo y aplicacion de lo propuesto (Pérez C. M., 2019)

Metodologia SOSTAC

La metodologia SOSTAC segun Antevenio (2018), empresa especialista en el performance
marketing menciona que, es una de las estructuras mas famosas por su sencillez al momento
de establecer campafias. A la vez sirve como una guia de planificacion que tuvo sus inicios en
los 90°, ya que se cre6 con la finalidad de ayudar a la compaiia PR Smith empresa dedicada al
marketing.

Ademas, segin Madero (2020), colaboradora de la consultora de estrategia digital de Grou
explica que, el modelo ayuda a las empresas evaluar procesos, distribuir de forma adecuada el
tiempo a invertir, analiza y sintetiza la situacion de la empresa, define objetivos que conllevan
a la accion y que permiten la medicion, integrando diversos elementos que son indispensables.
También, cabe mencionar que el acronimo SOSTAC significa: Situacion, Objetivos,

Estrategias, Tacticas, Acciones y Control. (Figura 3)
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Figura 3
Metodologia SOSTAC
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Nota: El grafico menciona que significa cada inicial de la metodologia SOSTAC. Adaptado de Grou

https://www.grou.com.mx/blog/conoce-la-metodolog%C3%ADa-sostac
Etapa 1 de la metodologia SOSTAC: Analisis de la situacion
En relacidon al andlisis de la situacion de la empresa, Madero (2020) de la consultora Group,
expresa que, para conocer al mercado en su totalidad, se debe realizar el andlisis interno y
externo, todo ello resumido en el anélisis FODA (Figura 6). De la misma manera, Antevenio
(2018) también expone que existen otros métodos que al aplicarlas ayudaran a fortalecer el

analisis, las cuales son a través de:

Definicion e identificacion del target

Evaluacion de un analisis FODA para un mejor panorama

Anélisis del movimiento de los competidores

Evaluacion de los medios digitales
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Figura 4
Analisis FODA
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competencia? respecto a tu
negocio?

Nota: Cada Inicial de la palabra FODA tiene un punto de andlisis diferente que al integrarse todos se tiene un
panorama mas claro sobre la empresa. Adaptado de Rdstation https://www.rdstation.com/blog/es/analisis-
foda-como-hacerlo/
Etapa 2 de la metodologia SOSTAC: Objetivos
Madero (2020) de la empresa Group, manifiesta que los objetivos son la direccion hacia
donde se quiere llegar como organizacién y para ello es indispensable que se tome el enfoque
S.M.A.R.T. al momento de trazar los principales objetivos.

Y que segn Antevenio (2018), el acronimo S.M.A.R.T. esta compuesto por cinco iniciales
en inglés, las cuales se detallaran en las siguientes lineas: (Figura 7)

- Laprimera inicial representa al término Specific que significa “especifico”, palabra que
alude a una definicion clara o detallada del objetivo, la cual puede plantearse en
respuesta a las interrogantes de: qué, donde, cuando, como y por qué.

- Lasegunda inicial representa al término Measurable que significa “mensurable”, palabra
que se entiende por medible o cuantificable; es decir, el objetivo debe poder medirse.

- Latercera inicial representa al término Attainable que significa “alcanzable”, en pocas
palabras, el objetivo debe poder lograrse alcanzar y no simplemente parecer llamativo o

fantasioso.
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- La cuarta inicial representa al término Realistic que significa “realista”, y para
plantearlo, primero se debe tomar en cuenta las limitaciones y alineadas a ellas se debe
establecer los objetivos.

- La quinta y ultima inicial representa al término Time Bound que significa “a tiempo”,
esa parte principalmente puede basarse en base a criterios o proyecciones sobre cuanto

tiempo tomara cumplir el objetivo.

Figura 5
Objetivos S.M.A.R.T

M A R T

Alcanzables

Fijar metas que estén
dentro de la
probabilidad de lo
humanamente normal.
Si nos fijamos objetivos
muy grandes, podemos
desmotivarnos al no
alcanzarlos.

Nota: La metodologia SMART est4 compuesta por cinco letras escritas en inglés, cada una de ellas tiene un
rol  importante al momento de formular un objetivo. Adaptado de  Tecnosuiza

https://tecnosuiza.com/objetivos-smart/
Etapa 3 de la metodologia SOSTAC: Estrategias
Las estrategias segun Antevenio (2018), son como el camino a seguir para lograr cumplir
los objetivos, podria usarse el inbound marketing, embudos de conversion, la matriz FODA,
entre otros (Figura 6). Estos deben estar basados en lo que se quiere alcanzar, a que target se

quiere dirigir, etc.
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Figura 6
Inbound Marketing
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Nota: La estrategia de Inbound marketing siempre suele tener una secuencia que abarca desde la atraccion
0 captacion de nuevos clientes hasta la satisfaccion o fidelizacion. Adaptado de Impulse sobre (Cémo

aumentar tus ventas con el Inbound Marketing?

Etapa 4 de la metodologia SOSTAC: Técticas

Las técticas son la seleccion de las herramientas adecuadas que mas se acomoden en base a
los objetivos (Madero, Conoce la metodologia SOSTAC, 2020). Y en razon a lo anterior,
Antevenio (2018) propone algunas herramientas que podrian utilizarse, las cuales son las
siguientes: (Figura 9)

- SEO

- Marketing de afiliacion

- Email marketing

- Busqueda de palabras claves

- Google Ads, Facebook Ads

- Analitica web

- Disefio de contenidos

- Blog

- Uso de aplicativos moviles
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Figura 7
Herramientas para el desarrollo de un plan de marketing digital
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Nota: En laimagen se mencionan diversas herramientas que se consideran como parte de las tacticas. Adaptado

de Tips y Consejos de Soluciones IM sobre herramientas para hacer Marketing digital

Etapa 5 de la metodologia SOSTAC: Acciones

Es el establecimiento de un cronograma de actividades a través de movimientos que deberan
realizarse, en el que es necesario tomar todas las medidas que sean las ideales para el
cumplimiento de los objetivos (Madero, Conoce la metodologia SOSTAC, 2020). Y segun
Antevenio (2018), también podria tomarse como base para el establecimiento de acciones las
respuestas a las 5W’s, las cuales son:

« Who?: La palabra en inglés significa ¢a quién?

«  What?: La palabra en inglés significa ;Qué?

«  Where?: La palabra en inglés significa ¢ Donde?

«  When?: La palabra en inglés significa ¢ Cuando?

* How?: La palabra en inglés significa ; COmo?

Etapa 6 de la metodologia SOSTAC: Medicion y control de resultados

En esta etapa, resulta importante establecer indicadores de rendimiento (KPI’s) totalmente
sencillos de utilizar y que tengan una relacién estrecha con los objetivos, ya que solo de esa

manera se podran obtener resultados veridicos (Antevenio, 2018).
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Para ello, segin Madero (2020) es necesario ajustarlos cada cierto tiempo y de acuerdo a la
forma necesaria, para lo cual es recomendable utilizar una metodologia agil; debido a que

ayudara que el plan se ajuste en tiempo real.

Figura 8

Modelo de control de datos
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Nota: Esta imagen muestra como la medicion de datos puede ayudar a entender el comportamiento de los

consumidores. Adaptado de Klipfolio

Una vez estructurado al 100% el plan de marketing digital de manera textual, sera necesario
el establecimiento de un planificador de las actividades a realizarse, un ejemplo de ello podria
ser el Diagrama de Gantt o un reporte basado en data.

Diagrama de Gantt

Segun Pérez (2021) de Business School, sostiene que el Diagrama de Gantt tuvo sus
primeros indicios en el siglo XX creado por ingeniero mecanico Henry Laurence Gantt, quien
se hizo conocido por la herramienta que planifica las tareas o actividades en orden, la cual
posibilita a realizar las mediciones, seguimiento y control de manera sencilla de inicio a fin.
(Figura 11)

Al crear el Diagrama de Gantt debe de colocarse las actividades o tareas a realizar, el periodo

de tiempo en que se realizara las acciones y el porcentaje de avance de cada una de ellas.
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Figura 9

Diagrama de Gantt
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Nota: En la imagen se muestra un modelo de planificador de actividades el cual es conocido como Diagrama

de Gantt. Adaptado de ;Qué es un diagrama de Gantt? — José Herrera

Presupuesto

Para la aprobacion o no de un proyecto, el presupuesto suele ser el determinante en la
mayoria de ocasiones, siendo necesario precisar y detallar con claridad cada accién a la que se
le asignara determinada cantidad monetaria. Es por ello que se debe tomar en cuenta todas las
estrategias, acciones y tacticas a utilizar (Pérez C. M., 2019).

Implementacion del plan de marketing digital

Esta etapa es la de ejecucion de tareas, en donde todo esta previamente programado para ser
Ilevados a la accion, con la finalidad de que evitar inconvenientes o cambios imprevistos (Pérez
C. M., 2019).

Proceso de Ventas

El proceso de ventas segin Mifiarro (2022), es el camino que siguen las organizaciones
hasta el logro de la venta del producto o servicio que ofrecen, éste inicia desde captar la
atencion de cliente y termina con la venta final.

Importancia del proceso de ventas

Segun Caruana (2019), explica que, es importante conocer el proceso de ventas para que el

vendedor sepa que estrategias son las adecuadas para utilizar al momento de negociar con
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potencial cliente hasta concretizar una venta o demostrarle que el producto que ofrecer es el

mejor para satisfacer sus necesidades.

Etapas comunes en un proceso de ventas

Las etapas que comunmente suelen aparecer, segun Caruana (2019), son las siguientes:

Etapa 1 Conocimiento del producto: En esta etapa resulta importante que los vendedores
conozcan todo sobre lo que ofreceran, ya que les ayudara en el momento de la
negociacion con el potencial cliente, en donde ya sabran cuales son los puntos fuertes
del producto.

Etapa 2 Prospeccion del cliente: Es en esta parte de la etapa en donde se vuelve necesario
definir correctamente al publico objetivo porque a partir de esa informacion se crearan
y seleccionaran las estrategias con las que se atraera al potencial cliente.

Etapa 3 Abordaje: Esta etapa surge en relacion a la anterior, ya que es aqui en donde el
vendedor debe de saber como relacionar con el posible cliente, con la finalidad de que
la presencia del vendedor resulte interesante y Ilame la atencion del posible cliente en
lugar de generar una imagen invasiva.

Etapa 4 Presentacion: En esta etapa es importante resaltar los beneficios y ventajas que
genera el producto al potencial cliente en base a sus problematicas, convirtiendo el
momento en algo clave para las decisiones futuras del posible cliente.

Etapa 5 Cierre: La etapa de cierre define si se realiza la venta del producto, para lo cual
es necesario convencer al posible cliente que el producto que se le ofrece es el mejor y
que podré satisfacer sus necesidades y es en este punto en donde se ve reflejado el
conocimiento del vendedor hacia el producto (etapa 1), ya que el posible cliente antes
de cerrar una venta, quiere resolver todas sus dudas y es el vendedor el que debe de

resolverlas.
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- [Etapa 6 Post venta: Esta etapa es una de las mas vulnerables, es por ello que debe
cuidarse bien, un seguimiento y acercamiento cercano sera favorable para fidelizar a un
cliente. La fidelizacién es menos costosa que atraer y conquistar a un nuevo posible
cliente.

Volumen de ventas

Segun Martinez (2015), nos dice que, el volumen de ventas es una métrica que hace

referencia a la cantidad de ventas que se realizan a través de una red social, en el que se muestre
que las personas desean adquirir lo que se esta ofreciendo.

Redes sociales

Segun Fernandez (2022), manifiesta que las redes sociales son una de las plataformas que

mas evoluciones ha tenido. La influencia de las redes sociales ha llegado a generar diversas
conexiones como: comunicaciones sociales, personales y de negocios. A continuacién, se
presentaran las redes sociales mas utilizadas por los usuarios hoy en dia:

- Facebook: Es la red social con mayor cantidad de usuarios, aproximadamente cuenta
con un 87%, liderando como la red social mas usada por su sencillez al momento de usar
e interactuar; sin embargo, su posicion no es estable; debido a que su uso a disminuido
en algunos paises conllevando a un pequefio declive en las cifras.

- YouTube: Es la segunda red social muy usada por los usuarios, principalmente por un
segmento joven que esta entre los 16 a 23 afios quienes siguen diversos contenidos
publicados por youtubers o influencers.

- Instagram: Red social de mayor auge que ha tenido gran apogeo en los ultimos afios,
atrayendo a jovenes, adultos y empresarios de diferentes edades a un espacio de
interaccion de fotos, videos e historias que han convertido a esta red social en un medio

para interactuar, entretenerse y a la vez hacer negocios.
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- Tik Tok: Es la red social en tendencia, actualmente cuenta con 800 millones de usuarios
a razén de su sencilla usabilidad que permite entretener a todo tipo de publico, través de
videos cortos para bailar, cantar e informarse.

- LinkedIn: Es la red social profesional que se mantiene atractiva hacia un publico
proveniente entre los 25 a 54 afios, por su caracteristica laboral que permite acceder a
las diferentes bolsas de trabajo para postular, asi como también para acceder a cursos y
realizar publicaciones.

- Twitter: Es una de las redes sociales que ha sufrido cierto impacto a pesar de todos los
esfuerzos realizados; debido a que cada vez son menores las cifras de participacion de
los twitteros, aproximadamente ha disminuido en un 3.1%, cifra que la posicionado por
debajo de LinkedIn.

- Pinterest: Es una red social poco conocida por muchos usuarios, pero a pesar de ello, su
cifra de notoriedad en el 2020 aumento, acercandola mucho a Twitter. Esta red social
permite subir fotos, videos, infografias y a la vez ayuda a organizar los contenidos por
categorias.

Segun Fernandez (2022), basado en las publicaciones de The Global State of Digital,
investigacion realizada por Hootsuite y We Are Social menciona que, la cantidad de usuarios
aproximados que usan las redes sociales son 3484 billones, cifra que representa al 45% de la
poblacién mundial.

Existen dos tipos de redes sociales segun los objetivos:

- Red social horizontal: Es aquella red social que maneja usuarios con diversos gustos y
comportamientos, tal como es el caso de Facebook.

- Red social vertical: Es aquella red social que tiene a usuarios con caracteristicas similares,

gustos y/o comportamientos, tal es el caso de Linkedin.
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Fanpage o Pagina de Facebook

Segun Siqueira (2020), el fanpage es la union de dos palabras con significado propio, el
primero es “fan” que se entiende por seguidor o admirador de algo y “page” que significa
pagina, lo cual juntos se entiende como una pagina para admiradores, en donde las empresas
suben contenido atractivo para los usuarios.

Segun Tournery (2015) existen diversas maneras de medir por el fanpage de Facebook. A

continuacion, se definiran algunos conceptos claves:

- Engagement: Es el compromiso de parte del usuario con la empresa y su marca.

- Like o me gusta (Compromiso): Las reacciones en Facebook son muestra de que el
contenido publicado ha te tenido una muy buena acogida; sin embargo, éste no ha
causado el impacto suficiente como para que el cliente o potencial cliente realice otro
tipo de acciones.

- Comentarios: Este tipo de interaccion es uno de los més altos niveles en la red social
Facebook, ya que conlleva al usuario a realizar una determinada accion, ya sea como
defensor o hater.

- Shares o compartidos: Los compartidos son la interaccidn que supera a los comentarios;
debido a que ayuda en la notoriedad de la marca y cercania con el usuario. Esta accién
se percibe cuando el contenido fue lo suficientemente impactante que se desea compartir
con otros.

Lurkers

Segun Llamosas (2018), comenta que los lurkers son aquellos usuarios miembros de un

fanpage que no interactuar ni realizan ninguna accion determinada.

Marketing boca a boca
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De acuerdo con Balseiro (2008), el marketing boca a boca es una forma de publicidad
independiente que se genera tras la recomendacion de un producto o servicio, la mayoria de
veces el marketing boca a boca tiene mayor influencia.

Diagrama Business Process Model and Notation

De acuerdo con Nextech (2020), define al diagrama BPMN como un conjunto de pasos de
manera grafica, y con notaciones que muestran la actividad de manera sencilla y entendible.

Simbolos comunes que se utilizan en BPMN

Segun Lucidchart (s.f.), menciona que los simbolos de BPMN estan compuesto en cuatro
agrupaciones, los cuales se definen en las siguientes lineas:

Objetos de flujo: Este grupo esta conformado por simbolos de actividades y eventos como:

Simbolos de evento de inicio: Objeto que muestra que el proceso ha iniciado a través de

la accion de un participante.

- Simbolo de evento intermedio: Objeto que muestra que el evento se ha presentado entre
los eventos de inicio y fin.

- Simbolo de evento de finalizacion: Este objeto representa la culminacién del proceso.

- Simbolo de mensaje: Es la accion que activa el proceso a través de informacion.

- Simbolo de temporizador: Se da cada vez que se establece una hora o fecha, ya sea en
procesos intermedios o finales.

- Simbolo de escalacion: Este simbolo entra en funcionamiento cuando un colaborador de
cargo mas alto interviene en un proceso.

- Simbolo condicional: Simbolo que representa cuando se quiere empezar o dar
continuacion a un proceso cuando exista una condicion en el negocio.

- Simbolo de error: Es cuando existe un error en el proceso que conlleva a la interrupcion

de actividades.
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- Simbolo de cancelacién: Es el simbolo de cancelacion de un proceso o subproceso;
debido al contexto presentado.

- Simbolo de compensaciéon: Este simbolo se pone en accion cuando se desea compensar
alguna accion de falla dentro de las operaciones.

- Simbolo de finalizacién: Representa la culminacion completa de un proceso.

- Simbolo multiple: Representa al inicio de muchas actividades en un determinado

proceso.
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Figura 10
Simbolos de objetos de flujo

Elemento Definicidn Simbolo
|"-.
Inicio Indica el Inicio de wn proceso ,\_:l
in Indica el fin del proceso, sin importar que existan
i .
mas caminos por donde el flujo pueda continuar. O
Indica accidn, 25 la actividad gue se realiza denftro
Actividad
del proceso.
_ Indica que exsten un grupo de actividades gue
Subproceso
generan un productoservicio intermedio
Decisidn Este simbolo indica decisidn, pusde tomarse uno u /"‘%_
N 7
exclusiva otro camino pero no los dos al mismo tiempa. N
Se utiliza cuando en un punto se activan uno o mas
. oy
Compuerta | camenos. © para sincronizar caminos activados .;:\';)
inclusiva previaments por wna compuerta inclusiva usada o
como punto de divergencia.
Compuerta | e ubiliza cuando dos o mds actividades se deben ':‘*+;.”'
Paralelz realizar en forma paralela. "

Indica que um mensaje puede ser enviado o
Evento de recibido. 51 el svento de mensaje es de recepcidn,
Menzaje indica gue el proceso no continda hasta que el
mensaje sea racibado.

Indica una espera dentro del proceso. Este tipo de

Evento de evento pueds utilzarse dentro del fluypp de
temponzacidn | secuencia  indicando  una  espera  entre  las
actindades.

Evento de Este evento permite conectar dos secconss del
Enlace proceso sl se encuentran muy separadas,

Ingresa &l evento

Nota: En el gréafico se muestran los diferentes simbolos y los roles que tienen cada uno de ellos. Adaptado de
del trabajo académico de Paula Tobar. Recuperado de https://es.scribd.com/document/483311042/Simbolos-
BPMN-BIZAGI-pdf
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- Simbolo de exclusivo: Existe cuando se debe tomar una decision para optar por un
resultado o determinada accién dentro de un proceso.

- Simbolo de inclusiva: Esta opcion se activa cuando se toma mas de una alternativa en
relacion a los resultados.

- Simbolo de paralela: A través de este simbolo se pueden poner en marcha varios
procesos en un determinado periodo.

- Simbolo de compleja: Esta puerta es usada cuando existen procesos dificiles o

complejos de entender, para lo cual es necesario plantear el proceso y tomar decisiones.

Figura 11
Compuertas de BPMN

Nota: Las compuertas que se muestran se emplean en diversas situaciones, cada una tiene un rol diferente.
Adaptado de Descargar Bizagi Modeler Online (2020)

Obijetos de conexidn: El otro grupo de simbolos esta constituido por:

- Simbolo de flujo de secuencia: Es aquella linea que une las actividades de forma
secuencial.

- Simbolo de flujo de mensaje: Es la linea que representa el envio de mensaje de un
participante hacia otro.

- Simbolo de asociacion: Es aquella linea que muestra la relacion de los artefactos con los

objetos de flujo.
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Figura 12
Flujo de conexién de BPMN

Flujo de Secuencia ———»

Flujo de Mensaje o —— 4=

Asociacion

Nota: Los flujos de conexién ayudan a conectar y enviar mensaje a las diferentes areas. Adaptado
de Mayra Reyes Hernandez en Metodologia de Procesos.

Carriles: Se usan para unir actividades de un determinado proceso, lo cual es representado

mediante diagramas con acciones y participantes.
Figura 13
Carriles o pool de BPMN

Pool

Lane

Nota: Los carriles son separados que agrupan determinadas tareas o personas. Adaptado de
https://www.lucidchart.com/pages/es/simbolos-bpmn

Artefactos: Los elementos que lo componen ayudan al entendimiento especifico del

diagrama, ya sea a través de comentarios o agrupaciones de actividades para un subproceso.
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Indicadores de gestién o KPI
Segun Pérez (s.f.), los indicadores de gestion son la forma cuantitativa de visualizar el
desempefio y/o comportamiento de un proceso o actividad, su resultado debe ser evaluado y
comparado para identificar cambios o desviaciones para la toma de decisiones.
- Control de implementacion
Este indicador de control permite medir la implementacion de actividades de un plan; es

decir, avuda a conocer el nivel de avance.
Figura 14

Indicador de control de implementacién del Plan de Marketing Digital

Control de implementacion Nimero actividades realizadas

del Plan de Marketing Digital ~ NUmero de actividades proaramadas X100

Fuente: Elaboracion Propia
Incremento de las ventas
Segun Rodrigues (2021), menciona que la métrica va a permitir conocer si las ventas en un
periodo estan creciendo o no, y de acuerdo a la indicacion que resulte se pueden tomar
decisiones.
El indicador ventas permite medir la tasa de crecimiento de las ventas de un determinado

producto(s) entre dos periodos distintos.

Figura 15

Férmula para el incremento de las ventas

Tasa de crecimiento de  Total de ventas en el periodo2-Total de ventas en el periodo 1 w100
las ventas =

Total de ventas en el periodo 1

Fuente: Rodrigues (2021).
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Alcance en Facebook
Este indicador es muy conocido en Facebook; debido a que brinda informacion valiosa sobre
la cantidad de usuarios que visualizan los contenidos que se publican en los fanpages de las

empresas
Figura 16
Alcance por publicacion en fanpage

Porcentaje de alcance en fans _  Numero de fans que vieron el contenido

por publicacion B Numero total de fans del fanpage X100

Fuente: Elaboracion Propia

Y en complemento al indicador anterior, Facebook a través de su seccion de estadisticas

brinda de manera automatica el alcance total obtenido en el fanpage.

Numero de personas alcanzadas en el fanpage

Fuente: Elaboracion Propia

Engagement en Facebook

Segun Solano & Gil (s.f.) ,indican que engagement de social media es un indicador muy
importante para medir la interaccion del potencial cliente con la empresa, ya que toda empresa
tiene como objetivo interactuar de manera cercana con su publico hasta convertirlo en cliente
y con el engagement se puede conocer esa informacion.

El engagement es un indicador que ayuda a conocer la relacion y conexion que genera la
empresa con su publico objetivo y/o clientes, ya que mediante éste se conoce el grado de

fidelidad y compromiso del cliente con los contenidos publicados por la empresa.

Figura 17
Engagement en Facebook

Porcentaje de engagement Numero de interacciones (likes+comentarios+compartidos)
) X100

obtenido en Facebook B Alcance (NUmero de usuarios que vieron el contenido

Fuente: Elaboracion Propia
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Las 5W como estrategia de comunicacion

Segun Natinnova (2020), las 5W son un método que permite presentar informacion
completa de manera clara y directa, esta herramienta es usada en distinto panoramas o aspectos,
también es usado para transmitir un determinado mensaje a los usuarios. Las 5W estan
compuesta por la letra inicial de cinco palabras que en inglés son: Who?, What?, Where?,
When? y Why?

- Who?: Tiene por significado ¢Quién?, en el cual se busca conocer quién sera la persona
responsable y hacia quién se quiere dirigir con el contenido.

- What?: Esta palabra significa ;Qué?, y través de ella se busca conocer qué mensaje se
desea transmitir al usuario o audiencia.

- Where?: Significa ¢(Donde?, principalmente se usa para definir el canal del contenido
que se va a utilizar para transmitir el mensaje.

- When?: Tiene por significado la palabra ¢Cuando?, y éste hace referencia a cuando es
realmente el momento indicado para subir el contenido y qué la audiencia esté al
pendiente de él.

- Why?: Es el término usado para referirse a la palabra ¢Por qué?, éste tiene por finalidad
justificar por qué el usuario o audiencia estaria al pendiente de recibir dicho contenido.

1.2.2.2. Marco Conceptual

Marketing 2.0: Es el marketing enfocado en las personas; es decir, en el consumidor y no
solo en el producto, en donde el consumidor conoce sus necesidades y la empresa busca
satisfacerlos y a la vez estrechar relaciones mediante una comunicacién bidireccional
(Valcércel, ¢Qué es el marketing 1.0, 2.0 y 3.0?, 2016).

Anélisis FODA: Herramienta analitica que sintetiza la informacion de la empresa y el
entorno en la que compite. Las iniciales de la palabra FODA son Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas, la cual la autora detalla a continuacion (Raeburn, 2021).
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Fortalezas: Son aquellos factores sobresalientes con que tiene la empresa, en donde tiene

mayor ventaja por el dominio que posee sobre las capacidades y/o recursos que presenta.

Oportunidades: Son aspectos positivos que hay en el entorno de la empresa que pueden

ser aprovechados.

Debilidades: Son aquellos factores negativos o que faltan mejoran dentro de la empresa,
las cuales impiden el desarrollo de la organizacion y aprovechamiento de oportunidades,

por ello deben de ser controlados o eliminados para el bienestar de la empresa.

Amenazas: Son aquellos aspectos negativos que impactan a todas las empresas del
entorno y que no se pueden controlar pero si reducir su impacto (Occmundial, 2019).

Usuario: Es aquella persona o individuo que realiza acciones a través de dispositivos u
objetos (Bembibre, Definicion de Usuario, 2009).

Target: Es un término inglés que tiene por significado la palabra objetivo y en el marketing
el término se define como publico objetivo, en el cual se basara todas las decisiones de la
empresa (Pérez Porto, 2021).

Segmentacion de mercado: Consiste en seleccionar todo el mercado para luego agruparlos
por las caracteristicas comunes que presentan como: edad, lugar del domicilio, gustos, etc. con
la finalidad de que el segmento seleccionado elija a la empresa como su preferida para realizar
sus compras (Caurin, 2017).

Embudo de conversion: Es una metodologia que practicamente se encarga de establecer una
serie de pasos para el visitante de la web, con la finalidad de que pueda registrarse o convertirse
en lead o en un cliente comprador (Inboundcycle, s.f.).

Matriz FODA: Es una herramienta que ayuda a crear estrategias basadas en el analisis de la
situacion actual de la empresa, para una correcta toma de decisiones estratégicas. Se elabora

en base a las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (RobertoEspinoza, 2013).
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SEO: Es un término que traducido al espafiol significa optimizacion de motores de
busqueda, el cual permite el posicionamiento organico de palabras, paginas u otros entre las
primeras opciones de los buscadores cuando se busca una palabra clave (40défiébre, s.f.).

SEM: Es la abreviatura del término Search Engine Marketing que significa marketing de
motores de blsqueda, en otras palabras, es una herramienta que permite posicionar o hacer
visible a una empresa a través de los buscadores, éste funciona siempre y cuando se realice un
previo pago (Obeso, Rockcontent, 2019).

Marketing de Afiliacion: Es aquel marketing en el que el afiliado promociona el producto o
servicio de una empresa o persona con la finalidad de obtener una parte o comisién por el
servicio brindado (Concalves, 2018).

Email Marketing: Es la herramienta que se utiliza como medio de comunicacion mediante
correos electronicos para transmitir mensajes, con el objetivo de convertir a leads en clientes,
fidelizar a los clientes actuales, fortaleciendo relaciones entre empresa-cliente (Sendinblue,
2019).

Ebooks: Son libros electronicos que sirven para profundizar los conocimientos, a veces
pueden ser gratuitos con pago. En el ambito de marketing, estos libros son creados con la
finalidad de atraer potenciales usuarios o conquistar a los clientes actuales (40défiébre, s.f.).

Webinars: Son formaciones que se brindan mediante transmision de videos en vivo que
pueden grabarse y ser reproducido después, mayormente los webinars se han realizado para
conferencias, curso o talleres que se dictan a través de internet (Inboundcycle, s.f.).

Engagement: Es un término inglés que traducido significa compromiso; es decir, es el
compromiso que asume el consumidor o cliente ante una marca en respuesta a las acciones de
conquista que tienen las empresas hacia ellos (Mafra, 2020)

4F’s: La abreviatura de las 4F’s representa al flujo, funcionalidad, feedback y fidelizacion.

La primera F (flujo) tiene como funcién hacer lo més atractiva posible a la web con valor
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afadido para que capte nuevos usuarios. Por otro lado, la segunda F (funcionalidad) tiene como
objetivo que el usuario no se arrepienta de haber ingresado a la web, por ello la pagina debe de
ofrecer contenido atil, facil de navegar y con un disefio llamativo. Por otro parte, la tercera F
(feedback) corresponde a la fase en la que se busca saber mas sobre de las necesidades del
cliente para hacer mejora en los productos o servicios que se ofrecen, a la vez se fortalecen las
relaciones con el cliente, ya que éste busca ser escuchado. Y por ultimo, se tiene como la cuarta
y ultima F a la fidelizacion, fase que tiene mayor enfoque en entregar contenido de calidad en
el sitio web, de acuerdo con la nueva informacion recolectada en el feedback para que los
clientes sean fieles a la marca y reciban lo que ellos realmente necesitan (F, 2016).

KPI: Es la abreviacion del término inglés Key Performance Indicator que significa Indicador
Clave de Desempefio, que tiene como funcidn establecer una serie de métricas para medir y
evaluar las acciones que se llevan en un determinado proceso o actividad (Logicalis Architects
of Change, 2017).

Google Adwords: Es un programa perteneciente a Google, principalmente encargado de la
parte publicitaria con la finalidad de posicionar a las empresas, éstos funcionan a partir de los
pagos que se realicen, mientras mas se pague por cada click que realiza el usuario, mayor sera
la posibilidad de que el usuario ingrese a los anuncios que aparecen en Google cada vez que se
realiza una busqueda (Antevenio, 2015).

Keywords: Son las palabras claves que introducen los usuarios cuando realizan una
busqueda (Ortiz, 2020).

Google Keywords Planner: Herramienta de Google que brinda la posibilidad de conocer
cuales son las palabras claves usadas por los usuarios (MDmarketingdigital, 2020).

Competencia: Hace referencia cuando varias empresas ofrecen productos o servicios
similares hacia un mismo mercado, en el que compiten por obtener al mismo cliente, para la

cual deben de ofrecer las mejores condiciones para poder atraerlos (Garcia, 2017).
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Microempresa: Son empresas de pequefio tamafio, las cuales cuentan como maximo hasta
10 trabajadores, en su mayoria son dirigidas y administradas por los duefios y sus familiares.
Ademas, las inversiones que reciben no son muy altos, lo que las limita a invertir en su negocio;
sin embargo, eso no las limita a crecer como organizacion (Conceptodefinicion.de, 2019).

Alcance o cobertura: Es una métrica que se utiliza para medir a cuantas personas se ha
llegado con la publicidad realizada, lo cual ayudara para conocer las publicidades que tienen
mayor audiencia (Tresvertices, 2019).

Alcance organico: Es cuando los usuarios (buyer persona) llegan directamente a las
publicaciones, contenidos e informacion de las empresas, sin que éstas hayan realizado algln
tipo de pago para hacerse visibles (Tresvertices, 2019).

Alcance de pago: Es una métrica que puede ser medida por hacer uso de herramientas de
pago, las cuales permiten llegar hacia el publico objetivo, podria considerarse como efectiva
para identificar si realmente se llega al publico deseado (Tresvertices, 2019).

Alcance viral: Esta métrica no es facil de medir porque la accion realizada no es por parte
de la empresa, sino méas bien de parte de seguidores o fanaticos de la empresa (Tresvertices,
2019).

Flyer: Es un folleto publicitario muy conocido en marketing, es usado principalmente para
atraer al consumidor a leer el mensaje que hay dentro de ese folleto (Polo, 2018).

Feedback: La relacion entre empresa-colaborador y colaborador-cliente no siempre es buena
y es por ello que el feedback surge como una herramienta de evaluacion que permite conocer
si realmente se esta cumpliendo con lo ofrecido al cliente y colaborador de la empresa
(Higuerey, 2018).

Pagina web: Documento virtual en la que se puede visualizar diversos contenidos a través

de cualquier dispositivo (Chavez Conejo, 2019).
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Sitio web: Es un conjunto de paginas web que se conectan por caracteristicas comunes o
similares (Chavez Conejo, 2019).

Servidor web: Es un alojador de sitios web que funciona cada vez que se tiene acceso a
internet (Chavez Conejo, 2019).

Motor de busqueda: Es una plataforma en la cual se pueden realizar todo tipo de busquedas
a través de palabras o términos (Chavez Conejo, 2019).

URL.: Es una direccidn virtual que se utiliza para ingresar a una pagina web o a un servidor
online de manera especifica (Chavez Conejo, 2019).

Social media: Es una plataforma también conocida como Medio Social en la que los usuarios
suelen interactuar, ya sea por publicaciones en las redes sociales, blog, entre otros (Gomez,
2012).

Social Network: Es un término que se utiliza para referirse a las redes sociales, sirve como
medio para relacionarse y comunicarse entre usuarios como Facebook, LinkedIn, Twitter, etc.
(Velasquez, 2015).

Facebook: Red social muy conocida y popular a nivel mundial con gran crecimiento en el
mundo, superando los dos millones de usuarios, es muy utilizada por las empresas para
relacionarse con su publico (Obeso, Rock Content, 2019).

Twitter: Es una red social en el que se realizan microblogging, ya que permite postear
tweets sobre opiniones o informacién (Obeso, Rock Content, 2019).

YouTube: Red social que permite visualizar videos a los usuario, ponerlos en contacto y
compartir informacidn entretenida de manera interactiva (Obeso, Rock Content, 2019).

LinkedIn: Red social de indole laboral que ayuda a establecer relaciones entre los usuarios

y las empresas (Obeso, Rock Content, 2019).
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Community Manager: Es aquel profesional encargado de gestionar las cuentas digitales
como redes sociales y paginas web de la empresa, con el fin de mejorar y mantener las
relaciones entre empresa-cliente (Fuente, 2019).

Proceso de Ventas: Es la guia o plan que deben seguir los vendedores con el fin de lograr
vender el producto (Valdes, 2019).

Volumen de ventas: Es un indicador utilizado generalmente para conocer la cantidad de
ventas que se han realizado en referencia a un producto (Martinez, 2015).

Diagrama de Gantt: Es una herramienta de planificacién que se utiliza para ordenar
actividades, realizar mediciones, seguimiento y control de los avances de manera sencilla (OBS
Business School, s.f.).

Diagrama Business Process Model and Notation: Este diagrama es conocido como BPMN,
el cual permite la descripcién de procesos y actividades de manera sencilla mediante graficas
y notaciones (Nextech, 2020).

KPI: Sus siglas en espafiol significan Indicador Clave de Rendimiento. Este indicador mide
el desempefio de las acciones en relacién a los objetivos (Solano & Gil, s.f.).

Haters: Es aquella persona que realiza acciones ofensivas hacia una empresa, producto o
servicio a través de las redes sociales (INADI, 2020).

Lurkers: Son aquellos usuarios pasivos gque no reaccionan ante contenidos publicitarios, solo
suelen observar y pasar al siguiente contenido para seguir observando (Llamosas Ibafiez, 2018).

Alcance: Es un indicador que va a permitir conocer a la cantidad de usuarios que les llegd
la publicacién y qué también esta el post en relacion al algoritmo de Facebook (Author, 2019).

Audiencia: Este término se utiliza para indicar qué personas presencian e interactuan con la
informacion de un determinado acontecimiento (ConceptoDefinicién, 2021).

Tipografia: Es una técnica que permite dar un estilo particular a un determinado texto, con

la finalidad de comunicar y atraer al usuario (Adrian, 2021).
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Psicologia del color: Es una rama que estudia como la aplicacion de colores influye en la
conducta y en las emociones del ser humano (Bego Romero, s.f.).

Logotipo: Es un simbolo representativo de la empresa que tiene por finalidad ayudar en la
identificacion de una marca para hacerse visible y a la vez para diferenciarse de sus
competidores (Bego Romero, s.f.).

Las 5W: Es una técnica que se utiliza como estrategia de comunicacién para emitir de
manera correcta diversos mensajes. Las 5w son: Who?, What?, Where?, When? y Why? que
significan ¢Quién?, ;Qué?, ;Dbénde?, ;Cuando? y ;Por qué? (Natinnova, s.f.).

1.3. Formulacion del problema
1.3.1. Problema General
- ¢Enqué medida el plan de marketing digital basado en la metodologia SOSTAC, mejora
las ventas de la empresa Rojemada Plasticos E.I.RL., Lima 2022?
1.3.2. Problemas Especificos

- ¢En qué medida el plan de marketing digital basado en la metodologia SOSTAC,

incrementa las ventas de la empresa Rojemada Plasticos E.I.RL.?

- ¢Enqué medida el plan de marketing digital basado en la metodologia SOSTAC, genera

alcance en Facebook de la empresa Rojemada Plasticos E.I.RL.?

- ¢Enqué medida el plan de marketing digital basado en la metodologia SOSTAC, genera

engagement en Facebook de la empresa Rojemada Plasticos E.I.RL.?
1.4. Objetivos
1.3.1. Objetivo general

— Determinar en qué medida la implementacién un plan de marketing digital basado en

la metodologia SOSTAC, mejora las ventas de la empresa Rojemada Plasticos E.1.R.L.,

Lima 2022
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1.3.2. Objetivos Especificos
- Determinar en qué medida el plan de marketing digital basado en la metodologia
SOSTAC, incrementa las ventas de la empresa Rojemada Plasticos E.1.R.L.
- Determinar en qué medida el plan de marketing digital basado en la metodologia
SOSTAC, genera alcance en Facebook de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.
- Determinar en qué medida el plan de marketing digital basado en la metodologia
SOSTAC, genera engagement en Facebook de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.
1.4.3. Justificacion
Justificacion tedrica
La presente investigacion utiliza definiciones metodologias, técnicas, estrategias, planes y
herramientas de Marketing Digital que ayuden a mejorar las ventas de las empresas a través de
las redes sociales. También, muestra la ruta que se debe seguir para elaborar un plan de
marketing digital efectivo. El plan propuesto buscara a través del plan de marketing digital
mejorar las ventas de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L., en la cual se tiene como objetivo
obtener resultados positivos.
Justificacion metodoldgica
Para lograr con el cumplimiento de los objetivos de la investigacion, se recurrié a la
utilizacién de la metodologia SOSTAC; debido a que es muy utilizada para el desarrollo de
proyectos, sobre todo enfocados al marketing. Metodologia implementada y validada por las
tesistas Rosas Ortiz & Davalos Ortiz (2019), en la cual obtuvieron resultados positivos tras su
implementacién. Ademas, que su aplicacion con apoyo de herramientas intuitivas y gratuitas
permiten implementar el plan. Por otro lado, la presente investigacion serviria como fuente de
consulta e informacion para el desarrollo e implementacion de futuras investigaciones en

relacion a las variables de estudio.
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Justificacion practica

De acuerdo a los objetivos de la investigacion, se identificd que la metodologia SOSTAC
es una herramienta util que ayuda a combatir la necesidad de mejorar las ventas, lo cual se ha
vuelto preponderante para la obtencion de los resultados como los propuestos en la presente
investigacion. El éxito de la implementacidn del plan de marketing se vera reflejado en mayores
beneficios econdmicos para la empresa.
1.4.4. Alcancesy Limitaciones

1.4.4.1. Alcances

- El andlisis y estudio del presente trabajo de investigacién se desarrollé en base al
contexto de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L., tomando como referencia los
periodos de investigacion, los cuales son los meses de mayo y junio del afio 2020 y 2021,
para la cual se elaboré un plan de marketing digital basada en las etapas metodologia
SOSTAC.

- EIl tiempo establecido para la planificacion, ejecucion y evaluacion del plan de
marketing digital estara detallado en el diagrama de Gantt.

1.4.4.2. Limitaciones

- La investigacion se realizara unicamente en la red social Facebook, informacion que
estuvo basada en la sugerencia del propietario de la empresa, quien mencioné en la
entrevista sobre los gustos, preferencias y canales de sus clientes.

- La inversion sobre la implementacion del plan de marketing digital fue financiada, el
cual se detalla en el desarrollo de la investigacion. Ademas, de que su implementacion
fue amodo de prueba para evaluar el impacto que tiene el plan de marketing y su relacion
con las ventas.

- Para laimplementacion del plan de marketing digital se optd por el uso de herramientas

gratuitas para reducir los costos de inversion.
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1.4.5. Hipotesis

1.4.5.1. Hipétesis General

- Laimplementacion de un plan de marketing digital basado en la metodologia SOSTAC
mejora las ventas de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L., Lima 2022

1.4.5.2. Hipétesis Especificas

- El plan de marketing digital basado en la metodologia SOSTAC, incrementa las ventas
de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.

- El plan de marketing digital basado en la metodologia SOSTAC, genera alcance en
Facebook de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.

- El plan de marketing digital basado en la metodologia SOSTAC, genera engagement

en Facebook de la empresa Rojemada Plasticos E.1.R.L.
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CAPITULO Il: METODOLOGIA

1.1. Tipo de investigacion
Segun el proposito: Aplicada

La investigacion es de tipo aplicada porque se realiza la implementacion de un método o
solucion para conocer la realidad del entorno ante una determinada situacién o problema (Rosas
Ortiz & Dévalos Ortiz, 2019). La presente investigacion es aplicada porque se implementara
un plan de marketing digital en la cual se determinara cobmo ésta mejora las ventas de la
empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.
Segun el disefio de investigacion: Experimental

El disefio se considera experimental cuando el analisis realizado se evalla en dos periodos
como el pretest y post test (Rosas Ortiz & Davalos Ortiz, 2019). La presente investigacion es
de disefio experimental porque se evaluaran los resultados de las variables antes y después de
su manipulacién. Los meses de evaluacion seran los meses de mayo y junio del afio 2020 y
2021,

Grado: Pre-experimental

Se dice que el grado es pre-experimental cuando se manipula la variable independiente para
conocer el efecto que tiene sobre la variable dependiente. La variable independiente que se
manipulara es el plan de marketing digital y la variable dependiente en la que se evaluara el

efecto seran las ventas de los productos estrella.

Figura 18

Disefio de pre-prueba y post-prueba con un solo grupo

G 01 X 02

Donde:

01 Pre-Test

X Aplicacién de la variable experimental
02 Post-Test

Fuente: Casimiro, W. (2014). Disefio de la investigacion
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1.2. Poblacion y muestra (Materiales, instrumentos y métodos)
1.2.1. Poblacioén:

La poblacion esta constituida por todas las ventas de todos los productos comercializados
por la empresa Rojemada Plasticos E.l.R.L (Anexo 5).
1.2.2. Muestra:

La muestra esta constituida por las ventas de los productos estrellas, los cuales se mencionan

en el Anexo 6, en un periodo de dos meses, los cuales son mayo y junio 2020 y 2021.
1.3. Técnicas e instrumentos de recoleccidn y andlisis de datos

De acuerdo con Loggio (2014) en su libro “La gestion del conocimiento como ventaja
competitiva para las agencias de viajes y turismo” sostiene que las técnicas e instrumentos de
recoleccion tienen el objetivo de recolectar datos e informacidn necesaria de manera clara para
su andlisis en un determinado estudio de situacion y condicion expuesta.
Técnicas:

Para el presente trabajo de investigacién se emplearon siguientes técnicas cualitativas y
cuantitativas para la recoleccién y analisis de datos.
Entrevista a profundidad

La entrevista segun Diaz et al. (2013), mencionan que, la entrevista es considerada como

una de las técnicas mas eficaces para obtener informacién mas exacta, definiéndola como una
comunicacion interpersonal entre investigador y persona de estudio. También es importante
mencionar que para esta investigacion se tomara en cuenta el tipo de entrevista en profundidad,
la cual segun Ibertic (s.f.) indica que, la entrevista en profundidad es una técnica que permite
recolectar informacion veraz para el adecuado desarrollo de un trabajo.
Revision Documental:

Segun Nufiez & Villamil (2017) explican que, la revisién documental es una técnica en

donde se busca recolectar informacion plasmada en escritos sobre un tema en especifico, en el
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que se plantean variables de investigacion con el fin de encontrar la relacién entre ellos y con

ello conocer la realidad actual ante una problematica.

Tabla 4

Instrumentos para la recoleccion y andlisis de datos

Técnicas Instrumentos

. : . Guia de entrevista
Entrevista/Entrevista en profundidad

., Reporte Tributario
Revisién documental P

Fuente: Elaboracion Propia
1.4. Procedimiento de las técnicas
Entrevista a profundidad

Obijetivos: Identificar la principal problematica que enfrenta la empresa mediante la
perspectiva brindada por el propietario del negocio, a través de la entrevista.

Instrumentos: Guia de entrevista, grabadora de celular, aplicacion WhatsApp, lapicero, hoja
bond, Internet

Procedimiento:

1. Definir los objetivos de la entrevista.

2. Establecer el tipo de entrevista que se va a realiza.

3. Elaborar la guia de preguntas para la entrevista, ya sean preguntas abiertas, cerradas o
mixtas.

4. Precisar la manera sobre cdmo se llevara a cabo la entrevista, ésta puede ser presencial
0 virtual.

5. Coordinar y agendar con el propietario del negocio el dia en el que se realizara la

entrevista.
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Ejecucion de la entrevista:

1. Dar inicio a la entrevista cuando ambas partes estén de acuerdo y listas para iniciar.

2. La entrevista debe comenzar con el saludo, comentar el objetivo, mantener actitud
receptiva.

3. Tomar nota o grabar las respuestas brindadas por el entrevistado con la finalidad de no
interrumpir ni influir en las respuestas. Es importante explicar al entrevistado algln
punto o pregunta si en caso no se entendiera la interrogante. Asi mismo, se debe de
realizar las preguntas con un tono de voz moderado y claro.

Andlisis de los datos brindados en la entrevista:

Una vez culminada la entrevista, realizar lo siguiente:

1. Transcribir la informacion recolectada para poder realizar un correcto y adecuado
analisis de la informacion que se necesitara para el desarrollo del presente trabajo.

2. Guardar una copia de la informacion analizada para referenciar en la investigacion.

Andlisis vy tratamiento de datos obtenidos de la entrevista

La informacion recopilada en la entrevista servira para identificar y priorizar la principal

problematica que afronta la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L. Asi mismo, servira para

establecer la metodologia y estructura del plan de marketing digital, asi como el canal

digital por donde se llevara a cabo la implementacion del plan de marketing digital.
Revision Documental

Obijetivo: Identificar y analizar la informacion recolectada para el desarrollo de la
investigacion tomando como referencia los datos

Instrumentos: Reportes Tributarios, Laptop, Internet

Procedimiento:

1. Solicitar reportes tributarios de las ventas de la empresa Rojemada Plasticos E.l.R.L.

2. ldentificar en qué parte de la investigacion contribuye la informacion solicitada.
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3. Utilizar la informacion obtenida en la investigacion.

Andlisis vy tratamiento de datos obtenidos del reporte tributario

Los datos e informacion recopilada del reporte tributario seran empleado como informacion
veridica de las ventas; debido a que los datos son confiables por ser declarados ante la
SUNAT. De la misma manera, la informacion de las ventas sera considerado para la
evaluacion de los resultados. Las ventas que se evalGan son correspondientes al pretest
(mayo y junio 2020) y post test (mayo y junio 2021).

1.5. Aspectos Eticos

Seleccion equitativa del sujeto:

Es cuando la seleccion se realiza en base a motivos relacionados con la investigacion y no
por beneficios propios o ajenos que no contribuyan al desarrollo de la investigacion (Gonzélez
Avila, 2002).

Consentimiento informacion:

Es cuando el colaborador la confianza, el permiso y el compromiso de que la informacion
recopilada cuenta con la relevancia requerida, el cual es concedido sin presion alguna (Jave
Aragon & Ogfios Sangay, 2019).

Objetividad:

Al momento de presentar la investigacion, ésta debe ser clara y coherente con sentido l6gico
(Jave Aragon & Ogiios Sangay, 2019).

Validez cientifica:

La investigacion debe de presentar lo siguiente: informacion relacionada en razon al
problema planteado con la necesidad encontrada, las bases teoricas correctamente
fundamentadas, el lenguaje empleado debe estar cuidadosamente redactado y los métodos y

resultados obtenidos deben de guardar relacion con la realidad (Gonzalez Avila, 2002).
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Respeto a los sujetos inscritos:

El respeto implica que el o los participantes conozcan el avance de la investigacion. Por otra
parte, si los participantes concluyen que la investigacion en referencia a la entidad no debe
continuar por seguridad, el investigador debe de aceptar el retiro (Gonzalez Avila, 2002).
Cadigo de Etica

El codigo de ética se fundamenta en el buen accionar del comportamiento humano, tanto
de manera personal como profesional, los cuales se basan en buenos valores y normativas que

sirven de ejemplo para la sociedad (Colegio de Ingenieros del Peru, 2018).
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Figura 19
Matriz de Consistencia

CAPITULO Ill: RESULTADOS

“PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA SOSTAC PARA MEJORAR EL

PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA PLASTICOS E.I.R.L., LIMA 2021

genera aleance en Facebook

de la empreza Eojemada
Plésticos EIRL.7

c) (En que medida el plan de
marketing digital bazado enla
metodelogia SOSTAC,
genera  engagement en

Facebook de la empresa
Rojemada Plasticos EIR LT

genera alcance en Facebook de la
empresa  Fojemada Plasticos
EIRL.

c) Determmar en qué medida el
plan de marketing digital basade
en la metodologia SOSTAC,
genera engagement en Facebook

de la empresa Fojemada Plasticos
EIRL.

Rojemada Plasticos EIR L.

c) El plan de marketing digital basado enla

metodologia SOSTAC, genera
engagement en Facebook de la empresa
Rojemada Plasticos EIRL.

Variable dependiente 2
Y2= Alcance en Facebook

Variable independiente 3
X3="Plan de marketing
Digital
Variable dependiente 3
3= Engagement en Facebook

# de fans gque ven el contenido X100
% total de fans del fanpage
Fuente: Elaboracion propia

J.Engagement en Facebhook
(%o de engagement obtenido en
Facebook)

Nimero de interacciones
Alcance (numerd de usuarios que vieron &l
Conkenid)

Interaceson= likescomentanos-eompartidos
Fuente: SolanodGil (z.£)

Titule: Plan de Marketing Digital basado en la metodologia SOSTAC, para mejorar el proceso de ventas de la empresa Fojemada Plasticos EIRL | Lima 2022

Autor(a): Estefany Geraldine Miranda Cueva
Planteamiento del Operacionalizacion
problema Objetivos Hipotesis Variables y Sub-variables Indicadores Metodologia, técnicas e instrumento
Pregunta General Ohbjetivo General Hipotesis General
JEn gué  medida  la [ Determmar en qué medida la| La implementacion de un plan  de | Variable independiente Control de la implementacion Enfoque
mplementacion de un plan de | implementacion de un plan de | marketing digital basado en la metodologia XG="Plan de marketing (*e de mplementacion) Cuantitative
marketing digital basado enla | marketing digital basade en la | SOSTAC mejora las ventas de la empresa digital Tipo de investigacion:
metodelogia SOSTAC, | metodologia  SOSTAC,  para | Rojemada Plasticos EIR L. Lima 2022 Variable dependiente Nimero de actividades realizadas Y100 Aplicativa
mejora las ventas de la | mejora las ventas de la empresa YG=Proceso de ventas Numero de actividades programadas Nivel
empresa Rojemada Plasticos | Bojemada Plasticos EIR.L., Lima L , Explicative
EIRL. Lime 20227 2002 | Foente: Elsboracién popia | e F-perimental
Problemas especificos Objetivos Especificos Hipotesis Especificas Variable independiente 1 1. Ventas Pre-experimental
2) ;En qué medida el plan de | 2) Determinar en qué medida el | a) El plan de marketing digital basadoenla | 1= FPlan de marketing (Tasa de crecimiento de las | Poblacidn:
marketing digital basado enla | plan de marketing digital basado | metodologia SOSTAC, incrementa las digital ventas) La poblacion ests constitmda por todas
metodologia SOSTAC, |en la metodologia SOSTAC, | ventas de la empresa Rojemada Plasticos | Variable dependiente 1 ) o , las ventaz de todes los productos
mcrementa las ventas de la | incrementa las ventas de la | EIRL. Y1= Ventas ot vestas el periodo 1 Ot vendas 08 H:d':'ll'.:li comercializades por la  empresa
empreza Fojemada Plasticos | empresa Fojemada Plasticos Tokal vt el piodo 1 F.ojemada Plasticos ELIRL.
EIRL? EIRL. Fuente: Rodrizues (2020) Muestra: _ o

- La muestra esta constitmda per las
b) ;En qué medida el plan de | b) Determinar en qué medida el | &) El plan de marketing digital basado en | Variable independiente 2 2.Alcance en Facebook ventas de los 17 productos estrellaz en
marketing digital basado enla | plan de marketing digital basade | la metodologia SOSTAC, permite zenera X1=Plan de marketing (% de alcance en fans por umn periodo de dos meses (mayo -
metodologia SOSTAC, [en la metodologia SOSTAC, | aleance en Facebook de la empresa digital publicacion) Junio).

Técnica e instrumento:
Entrevista v revision documental

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 20
Diagrama de Gantt de la empresa Rojemada
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FASE I: Analisis de la situacion
1.1.Redaccidn de misidn, visidn y valores 26-4-21 26-4-21

27-4-21 27-4-21
r

27-4-21 27-4-21

1.2.Diagnostico de la empresa

1.3.Anélisis del entorno: Externo (PESTEL) e
Interno (FODA)

1.4.Diagrama del proceso de ventas (As-1s) 28-4-21 28-4-21

1.5.Anélisis de la competencia directa del entorno 29-4-21 29-4-21
30-4-21 30-4-21

30-4-21 30-4-21

1.6.1dentificacian del perfil del cliente

1.7.Matriz de las partes interesadas
FASE II: Objetivos

2.1.Formulacidn de objetivas 1-5-21  1-5-21
2.2.Elaboracion de indicadores 1-5-21  1-5-21
FASE IlI: Estrategias

3.1.Planteamiento de estrategias
FASE IV: Tacticas

4.1.1dentificacian y seleccion de herramientas
FASE V: Acciones

5.1.Elaboracidn del plan de accidn

2-5-21  2-5-21
2-5-21  2-5-21

3521 26-5-21
3-5-21 3-5-21
3521 3521
4521 4521
5521 5521
6-5-21 6-5-21
7521 7-5-21
7521 7521
2521 "10-5-21
"g.5-21 8-5-21
9521 10-5-21
11-5-21 15-5-21
F11.521 11-5-21
12-5-21 12-5-21
"12.5-21 15-5-21
16-5-21 " #iREF!
F16-5-21 17-5-21
18-5-21 21-5-21
22521 24521

a)ldentificar responsables y plantear funciones
b)Establecer metas
c)Plantear y detallar acciones basadas en las 5W's
d)Diagrama del proceso de Ventas (To-Be)
f)Estimar presupuesto
g)Analisis de Costo - Beneficio
h)Definir el tipo de contenido
5.2.Creacion de elementos de la marca
a)Definir el concepto de la marca
b)Disefio de logotipo
5.3.Preparar grilla para la red social Facebook
a)Fijar pilares de contenidos
b)Establecer linea grafica
c)Busqueda y elaboracion de grilla de contenidos
5.4.Desarrollo de contenido publicitario
a)Elaboracién de plantillas publicitarias
b)Elaboracidn de contenido publicitario
c)Creacidn del calendario de contenidos
e)Apertura de la pagina de Facebook de la
empresa Rojemada Plasticos
f)Configuracion de la pagina de Facebook de la

25-5-21 25-5-21

2 R RRRRRRPRRRIRIRIIIRRR B B BB 222 2 ese

’ e 26-5-21 26-5-21
empresa Rojemada Plasticos

5.5.Publicacién de contenido publicitario 0%  27-5-21 20-6-21 |

FASE VI: Control y evaluacion
6.1.Medicion, evaluacién y analisis de resultados 0% 20-5-21 21-6-21 -

Fuente: Elaboracién Propia
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3.1.Variables: Estado Inicial
3.1.1. Variable Independiente General: Plan de Marketing Digital

Para el presente trabajo de investigacion se designé como variable independiente “Plan de
Marketing Digital basado en la metodologia SOSTAC”. La responsable de aplicar dicha
férmula serd la Tesista, basandose en los avances de las actividades propuestas en el diagrama
de Gantt en relacion con el plan de Marketing Digital. Se ha considerado como data inicial 0%;
debido a que no existe alguna implementacién previa de un plan de marketing digital antes del
estudio.

La formula de medicion de la variable en mencion es la siguiente:

- Control de Implementacion del Plan de Marketing Digital: Indicador que mide el

avance porcentual de la implementacién del Plan de Marketing Digital
Figura 21

Fdérmula del control de la Implementacion del Plan de Marketing Digital

Control de implementacién ~ _ Nimero actividades realizadas
del Plan de Marketing Digital Numero de actividades programadas

X100

Fuente: Elaboracion Propia

Sin base de datos inicial
3.1.2. Variable Dependiente General: Ventas

Las ventas son el resultado de la ruta que se establece en el proceso de ventas; es decir, es
el camino que debe seguir el potencial cliente para concretizar una venta. Esta variable sera
medida en fundamento a los resultados que se obtengan de los siguientes indicadores; tasa de
crecimiento de ventas, alcance en Facebook y engagement en Facebook.

Tasa de crecimiento de ventas

Este indicador tiene por objetivo medir el porcentaje de crecimiento de las ventas entre dos
periodos distintos, con la finalidad de conocer la variacién que tendrén las ventas tras la

implementacion del plan de marketing digital.
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Para la evaluacion de este indicador, se tomara como punto de lectura referencial la data de
las ventas que se declararon ante la SUNAT en el primer periodo, el cual es correspondiente al
mes de mayo y junio del 2020.

Figura 22
Formula de la tasa de incremento de las ventas

Tasa de crecimiento de Total de ventas en el periodo?-Total de ventas en el periodo 1 %100

las ventas Total de ventas en el periodo 1

Fuente: Rodrigues (2020).
Segun el reporte tributario de la empresa Rojemada, se puede visualizar que el total de

ventas en el periodo 1 fue de S/5,236.00, siendo importante enmarcar que dichas ventas no
presentan ninguna manipulacion, ya que la informacion esta siendo recolectada en su estado
inicial.

Tabla 5
Total de ventas del periodo 1

NOMBRE DE LA EMPRESA PERIODO 1 VENTAS

Rojemada Plasticos Mayo S/ 2,661.00

E.LR.L. Junio S/ 2,575.00
TOTAL S/ 5,236.00

Nota: El monto de las ventas fueron extraidas del Reporte Tributario de Rojemada

Y para un mayor detalle de las ventas realizadas, se muestra el Anexo N° 6

Alcance en Facebook

Este indicador tiene por objetivo mostrar la cantidad de usuarios que visualizan los
contenidos gue se publican en la pagina de Facebook de la empresa Rojemada Plasticos, la cual
ayuda a identificar si la organizacion realmente esta teniendo visibilidad ante los usuarios en

Figura 23
Férmula de porcentaje de alcance en fans por publicacion

Porcentaje de alcance en fans  _ _ Numero de fans que vieron el contenido %100
por publicacion Nomero total de fans del fanpage

Fuente: Elaboracion propia
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La formula propuesta no sera aplicada para conocer el estado inicial de la variable; debido
a que anteriormente la empresa no contaba con alcance digital por parte de los usuarios porque
no tenian una pagina de Facebook. Es decir, el alcance inicial es 0%.

El alcance que se evaluard sera el organico; debido a que no se empleara el sistema
publicitario de Facebook, el cual es conocido como Facebook Ads. Se tomard como punto
referencial de dato base, el alcance organico presentado por Paige Cooper (2021) tras el estudio
que realizé en Hootsuite en el que plantea un alcance organico de 5.2%.

La responsable de recolectar informacion y aplicar la formula planteada sera la Tesista,
funcién que podria ser correspondiente al rol Community Manager. La peridiocidad de avance
se dara de manera diaria. EI punto de lectura referencial sobre el alcance en fans a través de
Facebook seran los resultados estadisticos proporcionados por el fanpage de la empresa
Rojemda Plasticos E.I.LR.L. La medicion serd en base a cada una de las publicaciones de
contenidos realizados en la pagina de Facebook tomandose en cuenta el periodo de publicacion
establecido después de culminado las dos semanas de publicacion especificadas en el diagrama
de Gantt.

Engagement en Facebook

Este indicador tiene por objetivo medir la conexién o participacion entre la empresa y el
usuario, ya que a través de él se puede conocer el grado de interaccion que tiene el usuario con
la empresa y la marca.

Para establecer el porcentaje de engagement en Facebook, se ha propuesto la siguiente

formula:
Figura 24

Porcentaje de engagement obtenida en Facebook

Porcentaje de engagement Nomero de interacciones ( likes+comentarios+compartidos)

obtenido en Facebook X100

Alcance (Nimero de usuarios que vieron el contenido)

Fuente: Cool Tabs.
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Para la presente variable Engagement no se aplicara la formula planteada; debido a que no
presenta datos previos; es decir, su estado inicial es 0%. Cabe mencionar que se considera como
interaccion los likes (me gusta), shares (compartidos) y comments (comentarios).

El punto referencial base del engagement es de 0.27% de acuerdo con la investigacion
propuesta por Sprout Blog (2021).
3.2.Implementacion del Plan de Marketing Digital basado en la metodologia SOSTAC,

para mejorar el proceso de ventas de la empresa Rojemada Plasticos E.l.R.L.

Parte |: Estudio tedrico para el desarrollo del plan de Marketing Digital basado en la
metodologia SOSTAC

Identificacion de la Empresa

Rojemada Plasticos E.l.LR.L. es una empresa de nacionalidad peruana, dedicada a la
fabricacion y venta de productos de plasticos hechos a base de resinas de poliestireno y
polipropileno. La empresa fue fundada y registrada el 16 de diciembre del 2019 por el Sr.
Martin Lora Cahuas, quien es propietario del negocio. Y al conocer el buen trabajo y gestién
del sr. Mario Esteban Navarrete Correa, lo asigné como gerente general para que titularmente
sea el responsable del bienestar de la organizacion.

El mercado objetivo de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L. son las regiones del Norte
y Sur del pais, teniendo como punto de venta la tienda fisica en la ciudad de Lima. La empresa
hoy en dia cuenta con cuatro colaboradores que trabajan de lunes a viernes de 9 am a 6 pm. La
empresa cuenta con 5 lineas de productos que son fabricados por ellos mismos, el cual se

menciona en detalle en el Anexo 5.

Miranda Cueva Estefany Geraldine 69



!‘.!,!:,ﬂ “PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA
oéL Noe SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA
PLASTICOS E.LR.L., LIMA 2022”

Tabla 6

Datos generales de la empresa Rojemada

Razém Social Rojemada Plasticos ETR L.
RUC 20605647112

Fabricacidn de productos plasticos

Actividad Econdmica .. - - .
Actividades de comercializacion de productos

Representante Legal Mario Esteban Navarrete Correa
. . Calle Castrovirreyna WNro. 897 Urb. Proveedores Unidos,
Direccion .
Lima
Celular 955233338
Distrito Brefia

Fuente: Elaboracion Propia.
Las cinco lineas de productos de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L. son los peines, las

cuentas, los aros, los pilis y los elasticos planos, los precios de estos productos suelen variar,
normalmente el precio mas bajo lo tienen las cuentas #8 que cuestan S/ 5.00 por millar y el
precio mas alto lo tienen las cuentas #25 que cuestan S/ 110.00 por millar, no hay un monto
fijo porque cada producto tiene un precio distinto y que en su mayoria cambian por los diversos
factores externos que se presentan, principalmente porque la materia prima empleada es
importada del extranjero (Anexo 7).

La empresa desde su apertura ha ido variando en cuanto a la cantidad de trabajadores,
actualmente cuenta con cuatro trabajadores, entre ellos estd 1 Gerente General, 1 Vendedor y
2 trabajadores en el area de Produccion. Para un mejor entendimiento, se mostrara el
organigrama actual de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.

Figura 25
Organigrama de la empresa Rojemada Plasticos E.l.R.L.

Produccion

Fuente: Elaboracion propia
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Y con respecto a los productos terminados de la empresa Rojemada Plasticos E.l.R.L, esta
fabrica y ofrece los siguientes, los cuales seran mencionados en funcién a su categoria y tipo

de producto:

Tabla7

Productos que fabrica y ofrece la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.

Categoria del producto Tipos de producto segun categoria

Peines -Peine de cola grande
-Peine de cola de rata
-Peine de cola de espina de pez
-Peine hacha

-Pili #11
Pilis de cabello o bolita de cabello -Pili #16

-Pili de barriles
-Pili de barriles # 8
-Pili de girasoles chicos

Cuentas pléasticas -Cuenta #11
-Cuenta #16
-Cuenta #20
-Cuenta #25

Elasticos de pilis -Eléstico plano #04

-Elastico plano #06
-Eléstico plano #08
-Eléstico plano #10
-Eléastico grueso
-Eléastico delgado

Aros pléasticos -Aros de plastico pequefio
-Aros de plastico mediano
-Aros de plastico grande

Fuente: Elaboracion propia

También es importante mencionar que la linea de productos que se ofrecen en la empresa
Rojemada Plasticos E.I.R.L. son de alta calidad, gracias a sus proveedores quienes entregan
materias primas que pasan rigurosos protocolos antes de ser importados, lo cual ha sido su
principal herramienta publicitaria de ventas desde los inicios de sus actividades hasta hoy en

dia. Los proveedores con los que trabaja Rojemada son Propilco que ahora es Essentia S.A.,
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Full S.A.C. y Colca del Pert S.A.C., empresas muy conocidas en la industria de plasticos por

la venta de materias primas de calidad Al.
Tabla 8

Marcas proveedoras de materia prima de Rojemada Plasticos E.l.R.L.

Empresa Industria Descripcion de actividad econémica
Esenttia S5.A. Sector Plastico Empresa proveedora dedicada a la
produccidn v venta de materias primas
esenttia para el sector industrial de plastico
Full 5.A.C. Sector Plastico Empresa proveedora encargada de
importar v distribuir materias primas de
:_'{f%} FULL S.A.C. plastico, asi como también a la venta de

maquinarias v productos de plastico.

Colca del Pera S.A.

I Sector Plastico Empresa proveedora dedicada a la
CcoOoilCa venta de materias primas v productos de
del Perua S.A. plastico

Fuente: Elaboracion propia

Miranda Cueva Estefany Geraldine 72



UNIVERSIDAD SOSTAC PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA
L NoRTE ROJEMADA PLASTICOS E.I.R.L., LIMA 2021~

1 upN “PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA
Parte I1: Desarrollo del plan de Marketing Digital basado en la metodologia SOSTAC
Etapa I: Planificacion
Fase 1: Analisis de la situacion
1.1. Redaccién de mision, vision y valores
Es importante mencionar que la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L. actualmente no cuenta

con documentos sobre sus proyecciones estratégicas como vision, mision y valores, motivo por
el cual se ha tenido que elaborar esos puntos en las siguientes lineas.

Mision:

Somos una compafia que ofrece productos calidad, cumpliendo el rol de proveedores a
tiempo, para garantizar la satisfaccion del cliente a través de una excelente atencion y sobre
todo con productos de calidad que cubran al 100% las expectativas en especificaciones y
caracteristicas requeridas por el cliente consumidor.

Vision:

Ser una compafiia lider y reconocida a nivel nacional por la calidad de sus productos y
servicios, con la finalidad de posicionarse en la mente de sus consumidores como una empresa
amigable por su excelente trato con el cliente y buen comportamiento con el medio ambiente,
Ilegando a mas segmentos del mercado a través de lineas de productos con disefios innovadores
y alianzas estratégicas.

Valores:

- Responsabilidad: Cumplimos al 100% con todos nuestros pedidos, manteniendo

correctamente los acuerdos realizados con el cliente.

- Compromiso: Asumimos las responsabilidades como un problema nuestro, por ello nos

involucramos en cada proceso o actividad que realizamos para la satisfaccion de nuestro

cliente.
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- Calidad: Buscamos siempre reducir los errores hasta cero porque el cliente requiere de
productos de calidad y es por eso que producto fallado, es un producto que no sale de la
fabrica.

- Orientacion al cliente: El cliente siempre esta primero, por eso nuestro enfoque esta
priorizado hacia ellos.

1.2. Diagnéstico de la empresa

Como se presentd en la descripcion de la introduccion, se percibe una considerable

disminucién de las ventas entre el afio 2020 y 2021, resultados que simbdlicamente reflejan las
fuertes caidas de los ingresos de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L. a raiz de factores
externos que afectan directamente al core del negocio como: la pandemia, los altos costos de
las materias primas por la escasez de resinas, incremento de los precios de los productos,
dificultades para adquirir insumos de proveedores internacionales, clientes con estilo de
tendencia a la priorizacién de productos y servicios de necesidades basicas, entre otros, los
cuales dificultan que las cifras de las ventas se mantengan estable o similares a los meses
anteriores. Asi mismo, es importante reiterar que la empresa Rojemada Plasticos E.l.R.L. no
cuenta con un area de Marketing ni con especialistas en ese ambito; debido a que antes el
marketing no era considerado indispensable para la continuidad de las ventas porque la calidad
en los productos y servicios eran considerado como la principal y Unica fuente de publicidad
para percibir clientes en su tienda fisica, pero a raiz de la pandemia de la Covid-19, muy pocos
clientes se dirigian a la tienda fisica, ya que muchos de ellos preferian realizar sus compras de
manera online porque querian evitar contagiarse, ademas de que era mas sencillo y porque no
conllevaba mucho tiempo elegir productos; debido a que todo el proceso de ventas era a través
de sus equipos y/o dispositivos moviles. Ante dichos problemas mencionados anteriormente,

se propuso como primer paso, identificar las causas que conllevaron a la disminucion de las
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ventas, y para un mejor analisis, se elaboro el diagrama de Ishikawa, también conocida como
espina de pescado.

1.3. Analisis del entorno

Es una herramienta que sirve de apoyo para identificar aquellos factores que intervienen
directa e indirectamente en el entorno en donde se mueve la empresa. Se utilizara el analisis
PESTEL para la identificacion de factores externos y el analisis FODA para la identificacion
de factores internos de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.

Figura 26

Espina de pescado de la problematica de la empresa Rojemada
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Fuente: Elaboracion propia

Anélisis PESTEL

Esta herramienta de analisis externo permite identificar seis distintos factores orientados al
ambito Politico, Econdmico, Social, Tecnoldgico, Ecoldgico y Legal.

Politico

El Per( se encuentra en plena inestabilidad politica a razon de fuertes irregularidades y

situaciones de corrupcion por parte autoridades gubernamentales, pero pese a ello, ain se
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mantiene como un estado democratico, el cual se rige por votaciones electorales libres.
Adicionandose la reciente especulacion sobre la posible gobernanza de un partido comunista,
lo cual ha generado incertidumbre en los inversionistas hasta conllevar la migracion y/o salida
de empresarios e inversionistas peruanos y extranjeros, situacion que ha generado inestabilidad
econdmica, ocasionado una leve pero creciente volatilidad de la moneda nacional y de la
constante fluctuacion en el tipo de cambio.

Econdmico

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2021), el cual es conocido en el
Pert como INEI, menciona que la tasa de desempleo se ha incrementado a razén de la Covid-
19, pasando de 7.1% a 14.5%, dandose un incremento de 7.4%, afectando principalmente a la
poblacion femenina méas que a la masculina, con una diferencia significativa de 4.2% (Figura
N° 27).

Figura 27
Variacion de la tasa de desempleo del 2015 al 2021 segun INEI
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Segun el BBVA Research (2021), estima que el Per en su ciclo econémico tendra un efecto
rebote; es decir, proyecta que exista un crecimiento anual del 10% en la economia peruana,

pese a la contraccion del 11.5% con respecto al PBI 2020, un enfoque positivo totalmente
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esperado cuando se inicie la administracion gubernamental por parte del nuevo presidente para
la recaudacidn tributaria y por la apreciacion de la moneda local.

Segun Gamboa (2021), colaboradora del diario RPP Noticias, indicé en un apartado
econémico que el Perl se encuentra en crisis econdmica, principalmente por efectos de la
Covid-19, en donde la tasa de desigualdad y pobreza ha sufrido un incremento minimo gracias
a los bonos proporcionados por el Estado Peruano, cifra menor a lo estimado por la Comision
Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL), asi como también mencion6 que para
reducir la desigualdad en los peruanos y darles mejor calidad de vida, se les debe otorgar la
posibilidad de recibir servicios basicos como la educacion o salud. Por otro lado, se precisé
que las deudas se han incrementado por diversas razones, ya sea por enfermedades o para
subsistir, los cuales han conllevado a la demora en los pagos en diferentes entidades como en

los servicios basicos de agua, luz, educacion, telefonia y banca.

Social

La poblacion peruana se ha visto afecta por la pandemia de la covid-19, ya que ello ha
generado segun el INEI (2021), la reduccion en un 30,4% del ingreso promedio mensual de los
trabajadores y una caida del 18% en los ingresos por parte del empresariado. Ademas, segun
el diario Pert21 (2021), en su apartado de noticias econémicas, menciona que los nuevos
habitos y necesidades de la sociedad peruana dan a conocer la inclinacion del consumidor hacia
los medios digitales, la busqueda por marcas transparentes y sinceras, la preferencia a
contenidos de entretenimiento, los nuevos y crecientes habitos de ahorro y emprendimiento, y
la priorizacion por la vida y alimentacion saludable, en donde las tecnologias de la informacion

tomaron un rol preponderante.
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Tecnolbgico

De acuerdo con la informacion del INEI (2021), éste manifesto que el uso de dispositivos
moviles en el pais aumentd, sobre todo por exigencias del sector educativo, en donde las clases
virtuales se vienen realizando desde el 2020, reflejandose dicho incremento en un 87.7%.
Ademas de que esta cifra se encuentra en incremento; debido a la autorizacion brindada a través
del Decreto Supremo N°016-2020-MINEDU, en donde se aprueba la entrega de dispositivos,
ya sea tablets o laptops por parte del Ministerio de Educacién a través de las UGEL de cada
zona del pais, en donde afirman de que los estudiantes y docentes deberan adquirir dispositivos
moviles para dar continuidad a sus clases y actividades remotas (Diario Oficial del Bicentenario
El Peruano, 2020).

Ecoldgico

La conciencia ambiental se ha incrementado, segun indica Solideo (2020), basandose en una
encuesta realizada a mas de mil personas por una consultora de talla mundial, en la que
identificd que aproximadamente el 70% de los encuestados llegd a mencionar que su grado de
conciencia hacia el medio ambiente habia aumentado; es decir, son mas conscientes de las
acciones que se realizan en relacién con el medio ambiente. Ademas de que la creciente
conciencia ambiental de parte de los consumidores y el cuidado del medio ambiente han
impactado a las empresas en su produccion, en la cual se les ha establecido la elaboracion de
una hoja de ruta para la conservacion y uso moderado de las materias primas para la
preservacion del medio ambiente, con la finalidad de cambiar la perspectiva negativa del sector
plasticos hacia un sector de empresas amigables que apoyan y generan conciencia ecologica
(Ministerio del Ambiente, 2021).

Legal

Con respecto al marco normativo establecido, las principales leyes que influyen y/o afectan

directa e indirectamente a Rojemada Plésticos E.I.R.L. son:
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Ley N°30884, norma regulatoria del consumo de plasticos de un solo uso

Decreto legislativo N°31011 del programa Reactiva Per(

Decreto de urgencia N°019-2021, ley que apoya al empresario respecto al
financiamiento de las Micro y Pequefias empresas para la disminucién del impacto de la

Covid-19.

Resolucién Ministerial N°00050-2021-PRODUCE, Decreto Supremo que permite el
uso de las bolsas Plastico Biodegradables.

Anélisis FODA

Esta herramienta permite conocer mejor el panorama en la cual la empresa Rojemada
Plasticos E.I.R.L. se desplaza, para que, en base a ello, se pueda identificar aquellas
oportunidades como simbolo de ventaja y las debilidades como elemento de dificultad para la
toma de decisiones en funcion del bienestar de la empresa.

A continuacidn, se realizarg el anélisis FODA de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.,

en la cual se identificara diversos factores internos y externos que intervienen:
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Tabla9

Analisis FODA de la empresa Rojemada E.I.R.L.

Fortaleza

Oportunidades

— Planta de produccion propia
— Fabrnicacion de productos de plastico

de calidad

— WVanedad de productos a ofrecer
— Ubicacién estratégica de la tienda

fisica

— La atencién brindada genera una

experiencia agradable en el cliente

— Incremento mundial v nacional en el uso
de las redes sociales

— Herramientas gratuitas dispombles en
linea

— Acceso a clientes potenciales sin

limitacién de barreras de tiempo v lugar

Publicidad menos costosa

Industria poco explorada en el canal
digital

Debilidades

Amenazas

— Ausenciza de la marca en canales

digitales

— No sze tiene la capacidad econdmica

necesaria para fabricar disefios
modernos

—  Vanacion constante en costo de resinas
— Guerra Comercial
— Fluctuacién en el tipo de cambio

Fuente: Elaboracion propia

Se ha considerado pertinente presentar a detalle como se lleva a cabo el core del negocio;

es decir, el proceso de ventas de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L. Este proceso requiere

un analisis adecuado para el planteamiento y desarrollo de estrategias y acciones que

contribuyan al mejoramiento y optimizacion del proceso en beneficio de la empresa.

A continuacion, se detallaran los pasos que normalmente se realizan de manera frecuente en

el proceso de ventas desde el enfoque de analisis As-Is.

1. Elcliente llega a la tienda fisica de Rojemada Plasticos E.I.R.L.

2.

El cliente se cerciora si en la tienda hay el producto que busca, ya que si en caso no hay

lo que busca, el cliente se retira de la tienda.

Agarra los productos, los observa y verifica que tengan las caracteristicas que busca.

Luego, pregunta los precios al vendedor sobre cada tipo de producto.

El vendedor le comenta al cliente sobre los precios de cada producto consultado.

El cliente elige los productos y las cantidades necesarias de cada tipo de producto.
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7. El cliente hace calculos para saber si el dinero que trajo consigo es suficiente como para
comprar los productos. Si no le alcanza, se retira de la tienda y a veces regresa y realiza
la compra o caso contrario, se retiray ya no regresa.

8. El cliente lleva los productos hacia el vendedor en caja.

9. El vendedor recibe los productos y comenta el monto total al cliente.

10. El cliente realiza el pago al vendedor por los productos que va a comprar.

11. Si el cliente paga con sencillo, se continua con el paso siguiente, pero cuando realiza el
pago sin sencillo, el vendedor busca dinero en sencillo para entregar el vuelto al cliente,
la busqueda dura aproximadamente 1.5 minutos.

12. Luego, el vendedor registra la venta y entrega la factura al cliente.

13. Posterior a ello, el vendedor empaqueta y entrega los productos al cliente, éstos pueden
ser empaquetados en caja 0 en bolsa plasticas grandes, dependiendo de la preferencia de
cada cliente.

14. El cliente recibe el paquete de los productos que compro para pasar a retirarse.

Para un mayor detalle, se presentara el diagrama de flujo del proceso de ventas As-Is de la

empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.:
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Diagrama de flujo del proceso de ventas (As-1s) de la Empresa Rojemada
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Este andlisis ayudara a identificar cémo se encuentra la competencia del mismo rubro en el entorno digital, para lo cual solo se tomara en cuenta

aquellos competidores directos que ofrecen sus productos en la misma zona de venta que la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L. Para el analisis

se considerd una serie de preguntas que ayudan a entender el panorama para que, en base a ello, se puedan definir estrategias y acciones que

beneficien a la empresa.
Tabla 10

Cuadro comparativo sobre el andlisis de la competencia directa

Empresa ;Donde esta? JQue ofrece? ;iQué hace bien? JQue hace mal?
Foxana Import  La empresa no se encuentra  Los productos que la empresa Ofrecer productos con dos No estar presente en las redes sociales.
presente en el entorno offece son: tipos de disefios algo No atender amablemente a sus clientes.
Export SRL. digital, especificamente, en
ninguna red social.
.  La empresa solo realiza sus
Pili Milis  actividades en su tienda
fisica ¥ no en el entorno
EIRL. digital; es decir, en ninguna
red social.
Rojemada
Plasticos Solo estd presente en =u
tienda fisica
EIRL.

-Pilis de cabello con
disefios de bolas v girasoles
(Onico producto).

La empresa ofrece productos
terminados; es decir, wvende
pilis de cabello con disefios

variades, las cuoales estan
elaboradeos por cuentas
elasticos.

Ofrece productos como:

-Pilis

-Cuentas de plastico
-Aros de plastico
-Peines

-Elastico de pilis

similares al de Rojemada.
Vender productos a bajo
precio ¥ sobre todo hechos a
base de materias primas v/o
materiales reciclados.

Entregar los productos
terminados de similar calidad
al de Fojemada.

Precio moderado

Producto de calidad

Precio simalar

Vende preoducto terminado
final

Vende productos de calidad,
el primero tipe materia prima
v el segundo como producto
terminado final para eleccion
del cliente.

No realizar entregas de producto a
domicilio.
No vender productos de calidad.

No tener ninguna informacidn.
dispeonible en intermet que no sea la de
SUNAT, asi como también no estar
presente en las redes sociales.

No mnovar con productos en tendencia.
No dar mantenimiento a sus moldes de
bolas para pilis (no se perforan bien los
huecos de las bolas de pilis).

Mo estar presentes en las redes sociales.
No invertir en ningiin tipo de publicidad
para atraer a mas clientes

Fuente: Elaboracion propia
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En funcidn al cuadro de analisis comparativo de la competencia directa, se puede concluir que ninguna de las empresas competidoras tiene
presencia en el entorno digital, lo cual puede significar una gran oportunidad para la empresa Rojemada si incursiona por los medios digitales,
principalmente por la red social Facebook.

Identificacion del perfil del cliente:

Conocer a los clientes es una gran ventaja, porque permite saber como dirigirse hacia ellos y conocer las necesidades que tienen, es por ello que
en las siguientes lineas se identificaran algunas caracteristicas de los clientes.

Caracteristicas del cliente actual

Los actuales clientes de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L. estdn conformada por varones y mujeres comerciantes de negocios mayoristas,
provenientes de las regiones del Norte como Piura, Chiclayo, Trujillo, Chimbote y de otras provincias de la zona, y del Sur como Arequipa, Puno,
Cuzco y Juliaca, los cuales realizan sus pedidos directamente en la tienda fisica (20%), para que éstos sean enviados por encomienda, mientras
otros realizan sus pedidos por teléfono (80%) y solicitan la entrega de éstos a domicilio. El rango de edad de sus clientes esta entre los 25 hasta
los 60 afos. Principalmente sus clientes se dedican a la venta de bisuteria, peluqueria o venta de productos plasticos en galerias o en colegios.

Matriz del perfil de interesados:

Las partes interesadas son consideradas piezas claves en todo proyecto, ya que la afectacion de alguno de ellos podria generar la paralizacion

parcial o completa del proyecto. Es por ello, que se aplico la matriz del perfil de interesados para conocer aspectos importantes que podrian afectar

de manera positiva 0 negativa a las partes interesadas durante la aplicacion de las actividades.
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Las partes interesadas que se identificaron de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L. fueron las siguientes: (Tabla N° 11)

Tabla 11

Registro detallado de interesados de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.

Expectativas frente Contribucion al _— Impacto del Opinion o Postura
Interesado Requerimientos
al proyecto provecto Provecto frente al Provecto
. . ) Posicionar su . .
) ) ; .. Mejorar la situacion de suo Invertir y/o designar en el
Gerente Los contenidos generen DBrindande informacion . . producto v marca,
) empresa mediante el incremento .. future presupuesto  para
General ventas (ingresos) de la empresa recuperacion de sus )
de ventas i marketing
INGresos
. Brindando informacién
Los contenidos . ..
) del cliente ¥ Conocer el proceso completo de Solicitar pago por
funcionen como una ) . . Incrementar las -
Colaboradores ] compartiendo como se llevara a cabo las ventas . COmMISioNes en caso  se
herramienta de apovo . .. ] . ventas planificadas )
informacion del presenciales v digitales mncremente las ventas
para generar vemntas )
= producto
Los contenidos sean de . ] . . )
.. . ) Contenidos con  informacion Mejores  productos DMantenerse como cliente
) entretenimiento e Like, compartir, . .
Clientes ) . ] ; clara para la adquizicion del para satisfacer sus fiel o defensor de la marca y
informative sobre el comentario, seguir ) :
= producto necesidades producto
producto
Otorgando materia .. ] .
) . L= . Solicitudes de pedidos con ) ) Fealizar descuentoz en el
Proveedores Se incrementen las prima de calidad en L. Mavores wventas de . ;
. ] _ anticipacion para abastecer de i . precio de las resinas por
nacionales ventas de los productos  tiempo v momento i . materia prima
) materias primas mayores compras a escala.
correcto -
. .. . ) . Incrementar el acceso a
. Enviando loz Publicidades con formatos vy Posibles inversiones i
Los contenidos deben . - ) . herramientas de pago como
Plataforma de . contenidos a mias contenidos adecuados que no en su zistema i
llegar a la audiencia .. i ) . L la Ads de Facebook., asi
Facebook = audiencias v usvarios incumplan las  politicas de publicitario -
objetivo de la empresa ) o L como también, aumentar el
potenciales objetivos publicidad {Facebook Ads)
alcance en el fanpage
Brindado presupuesto v a N
i P a:f:u 1';1 Realizar consultorias de
. ) ) po . P Informacion completa, clara v Contrastar markefing para demostrar la
. :[I[lplEmEﬂtﬂClUﬂ exitosa ]Il‘-’EStlEElC.IOI’l, - .
Tesista = transparente en el momento positivaments la efectividad de las
del provecto elaboracion L o .
) .. idaneo hipotesis propuesta publicidades en el entorno
implementacion del digital
plan &t

Fuente: Elaboracion propia

Miranda Cueva Estefany Geraldine

85



!,‘!v!,:,ﬂ “PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA
iy PLASTICOS E.L.R.L., LIMA 2022”

En el cuadro de registro detallado de interesados de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L., se muestra claramente que el presente trabajo de
investigacion genera muchas expectativas de crecimiento hacia cada stakeholder, ya que los posibles impactos tienen un enfoque positivo, que en
lugar de perjudicarlos los va a beneficiar como empresa.

A continuacion, se mostrara las leyendas a considerar para el llenado de la matriz de analisis de interesados de la empresa Rojemada Plasticos

E.lLR.L.

Figura 29

Leyenda de la matriz de andlisis de interesados de la empresa Rojemada

Codigo para identificacion Interesado Valoracion (Interés/Poder)
A Gerente General Descripcion Puntaje
B quahmdores Muy alto 5
C Clientes . Alto 4
D Proveedores nacionales Regular 3
E Plataforma de Facebook Bajo 2
F Tesista Muy bajo 1

Fuente: Elaboracion propia

En la primera leyenda se muestra el cddigo de identificador de cada parte interesada, el cual esta representado a través de una letra. Respecto a
la segunda leyenda se puede visualizar el nivel de valoracion que se le va a otorgar a cada interesado con respecto al poder o interés que los
aspectos tienen sobre ellos. Valoracidn que se representa a través de una escala del 1 al 5, en donde cada numero tiene un valor significativo
cualitativo. Ya teniéndose como referencia ambas leyendas de la Figura N° 28, se pasara a desarrollar la matriz de interesados de la empresa

Rojemada Plasticos E.I.R.L.

Miranda Cueva Estefany Geraldine 86



!'!vglﬂ “PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA
PRIVADA PLASTICOS E.I.R.L., LIMA 2022~

DEL NORTE

Tabla 12
Matriz de andlisis de interesados de la empresa Rojemada Pléasticos E.l.R.L.

Interesado Interés Poder o influencia Puniuacion
Gerente ) . ) Desaprobar o rechazar la implementacion del plan de
. Los ingresos provenientes de las ventas it
. La atencion que brinds v su conducta representard la
Colaboraderes L ender ] ; tidad de product y
o s Lograr vender la mayor can productos ideatidad de la .
Clientes Productos de calidad similares a2 los Su interaccion permite visibilizar la marca en la red social
publicados en el fanpage ¥ su compra incrementa los ingresos de la empresa
Provesdores Poder ofrecer informacidn de los resultados de las
nacionales Incrementar las ventas de sus materias primas estratesias a utilizar por su experiencia con otras empresas.
La calidad del producto depende de la materia prima
Plataforma de La interaccién de los usuarios con el Anulacion de contenidos que infringen politicas de
Facebook contenido del fanpage publicidad, azi como el alcance de estos con los usuarios
Tesist Obtener resultados positivos al culminar la Los conccimientos v experiencia permiten la continuidad
esista

implementacién de la tesis

del provecto

Fuente: Elaboracion propia
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En base a las valoraciones colocadas en la matriz de andlisis de interesados, se pasard a
realizar un gréfico interpretativo que demuestre el interés y su capacidad de poder que tiene
cada parte interesada con respecto a las tomas de decisiones.

Figura 30

Interpretacion gréafica de la matriz de analisis de interesados

3 Satisfacer Ai-c Involucrar E.
|
4
o |
D |
E 3 e — e
R D F |
2 |
|
|
1 Monitorear | Comunicar
*
1 2 13 4 5
Fuente: Elaboracién propia INTERES

La gréafica de la matriz de interesados demuestra qué acciones se deben de realizar con
respecto a cada interesado, acciones que estan denotadas como: satisfacer, involucrar,
monitorear y comunicar, para que en fundamento a ello se tomen las mejores decisiones. En
base a la grafica elaborada, se puede interpretar lo siguiente:

- El Gerente General (A) al igual que el cliente (C) presentan un mismo grado de poder e
interés en el proyecto, en donde a ambas partes interesadas deben estar involucradas y
satisfechas de inicio a fin durante el desarrollo del proyecto para que los resultados sean
similares o mejores a lo planificado, ya que con la afectacion hacia algunos de ellos

podria paralizar o afectar de manera negativa en el proyecto.
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- Del mismo modo, el grado de poder y el interés por parte de los colaboradores (B) es
particularmente muy similar al de A y C; sin embargo, su valor interpretativo varia;
debido a que éste representa el recurso clave e imagen de la marca con el exterior a
través de los productos que se ofrecen en forma de servicio, siendo ello la razén principal
por la que se le tiene que involucrar en cada parte del proceso y buscar satisfacerlo de
manera correcta por el bienestar y progreso de la compafiia.

- Conrespecto a los proveedores nacionales (D), se puede observar que su poder e interés
también es de suma importancia, razon por la cual debe ser monitoreado de manera
cercana, pero sin interrupciones para evitar demoras o percances. Su satisfaccion es
sumamente relevante para que siga abasteciendo a la empresa con materias primas de
muy buena calidad.

- Con esa misma linea, también se deberia de enfocar a la tesista (F), ya que su grado de
poder e interés es de suma relevancia para el desarrollo y rendimiento del proyecto, ya
que seré la pieza clave para dar inicio al proyecto. Ademas es valido mencionar que sin
la intervencién de la tesista, el proyecto no se estaria llevando a cabo.

- La plataforma Facebook juega un rol fundamental en todo el proyecto, ya que su poder
e interés es muy superior a las otras partes interesadas, principalmente porque es duefia
del medio a utilizar para la implementacion del proyecto, ya que si en caso la plataforma
realizara cambios en su red social, éste afectaria de manera directa al proyecto,
impidiendo o modificando la forma de comunicacion entre el cliente con relacion a la
empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.

En resumen, todas las partes interesadas identificadas son esenciales para contribuir de

diferentes maneras al proyecto, ya sea a través de aportaciones, mediante la fidelidad a la
empresa o0 generando compromiso, los cuales ayudan en el crecimiento continuo de la

organizacion, asi como la aplicacion efectiva y completa del plan de marketing digital.
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Fase 2: Objetivos

Formulacion de objetivos

Lograr la implementacion del plan de marketing digital en un 100% a finales del mes de

junio del 2021

- Incrementar las ventas de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L. en un 10% con
respecto al periodo 1, a finales del mes de junio del 2021

- Conseguir un 10% de alcance organico de fans por publicacién en la pagina de Facebook
de la empresa Rojemada Plasticos E.l.R.L. a finales del mes de junio del 2021

- Generar un 15% de engagement en la pagina de Facebook de la empresa Rojemada
Plasticos E.I.R.L. a finales de junio del 2021

Elaboracion de indicadores

Es importante mencionar que en esta seccion se formulardn indicadores en base a los

objetivos propuestos en la seccion anterior:
Tabla 13
Objetivos e indicadores del Plan de Marketing Digital

N® Objetivos e indicadores para Plan de Marketing Digital de la empresa
Rojemada Plasticos E.LE.L.

01 Objetivo: Lograr la implementacion del plan de marketing en un 100% a finales del
mes de junio del 2021
Indicador: Porcentaje de Control de implementacion del plan de marketing digital

02 Objetivo: Incrementar las ventas de la empresa Rojemada Plasticos EIR L enun
3% con respecto al periodo 1, a finales del mes de junio del 2021 a traves de la
pagina de Facebook de la empresa Rojemada Plasticos EI R 1.
Indicador: Tasa de crecimiento de las ventas

03 Ohbjetivo: Conseguir un 10% de alcance de fans por publicacion en la pagina de
Facebook de 1a empresa Rojemada Plasticos EIR L. a finales del mes de junio del
2021
Indicador: Porcentaje de alcance en fans por publicacion

04 Objetivo: Generar un 13% de engagement en 1a pagina de Facebook de la empresa
Rojemada Plasticos EIER L. a finales de junio del 2021
Indicador: Porcentaje de engagement en la pagina de Facebook

Fuente: Elaboracion propia
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Fase 3: Estrategias
3.1. Planteamiento de estrategias
En este apartado se establecen algunos medios para alcanzar los objetivos propuestos

anteriormente:

Tabla 14
Estrategias para el Plan de Marketing Digital

Estrategia Detalle

Se considerd como estrategia 1a elaboracion del diagrama
Elaborar un diagrama de Gantt de Gantt; debide a que es uvn pilar clave para la
con las actividades y fechas organizacién v cumplimiento de actividades, ya que sin
correspondientes esta herramienta se tiene fuera de vista aguellas acciones
que se deben realizar en un determinado periodo.

Se considerd importante que las especificaciones sean
Realizar contenidos publicitarios  visibles para el cliente, va que de esa manera se busca
promocionales coni  contribuir en la tarea del potencial cliente mediante el
especificaciones ahorra tiempo v 2 1a vez se le otorga mayor conocimiento
sobre el producto que esta buscando.

Durante las bilsquedas realizadas sobre la competencia
directa de Fojemada en el entorno online, ze logro
encontrar empresas referentes de diversas industrias que
tienen un alto engagement v una gran cercania hacia su
audiencia a través de contenidos de educativos v de valor,
estrategia que les ha permitido crecer como empresa,
razon por 1a cual se ha decidido imitar dicha estrategia.

Publicar contenidos educativos v
de valor

Se ha optado por publicar contenidos entretenimiento que
permitan relajar al usvario, para que de esa manera se
Publicar contenidos de demuestre que la empresa no solo busca vender sino
interaccion v de enfretenimiento  también busca hacerlos sentir comodos durante la visita
en su fanpage. una estrategia muy aplicada por empresas
referentes de diversas industrias.

Fuente: Elaboracion propia

Fase 4: Técticas
4.1. Identificacion y seleccion de herramientas
Para la elaboracion de las actividades planificadas como las plantillas, las tipografias, los

contenidos publicitarios y los copywriting, se han seleccionado las siguientes herramientas:
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Tabla 15

Herramientas seleccionadas para el plan de marketing digital

Nombre de la herramienta Funcionalidad

Canva es software que permite crear contenidos en
diversos formatos a través de sus variadas herramientas
de disefio disponible. Ademas de que tiene la version
gratuita que permite la accesibilidad sin costo alguno.

Es una herramienta de eliminacion de fondos de
imagenes.

€ remove

Es una paleta generadora de colores, la cual ofrece

COOLors diversas combinaciones de colores para crear disefios

inicos agradables.

Es una aplicacion que permite copiar emojis de
Facebook para realizar copywriting atractivos.

PiliApp

Es una herramienta de Facebook que sirve de apoyo al

_ momento de administrar los fanpages de las empresas.

faCEbDOk Ademas, ésta es ideal para medir estadisticas de

Business Manager contenidos publicitarios.

Es una aplicacion que permite crear copyvwriting v

Vv I\ V“ITIG Nunez contenidos publicitarios con estilo Gnico.

Fuente: Elaboracion propia

Fase 5: Acciones

5.1. Elaboracién del plan de accién:

Para la elaboracion del plan de accion del presente plan de marketing digital de la empresa
Rojemada Plasticos E.I.R.L., se han considerado los siguientes contenidos que son esenciales
para el cumplimiento total del plan con el objetivo de obtener mejores resultados.

1. Identificar responsables y plantear funciones

Para realizar la implementacion exitosa del plan de accion, es importante definir el rol que
deberan realizar algunos de los responsables interesados pertenecientes a la empresa Rojemada
para que de esa manera se logren cumplir de los objetivos propuestos, siendo relevante
mencionar que existen algunos roles que deberian ser realizados por especialistas de marketing
pero que por la falta de presupuesto e inexistencia del area de marketing, los roles se llevaran

a cabo por dos responsables que contribuiran en la mejora del proceso de ventas, los cuales
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son: el vendedor y la tesista. EI primer responsable, en este caso el vendedor, mantendra sus
funciones tal y como lo ha venido realizando normalmente; sin embargo, el segundo
responsable tomara los roles de Community Manager, Social Media Manager y de Redactor
Creativo. Por ello, en las siguientes lineas se definiran las funciones que cumpliran cada uno
de los roles que intervendran, asi como de aquellos roles que deberian de intervenir.

a) Vendedor

Es aquella persona encargada de realizar las ventas de cada producto que ofrece la empresa,
asi como de registrar las ventas totales para reportar los montos totales al contador de la
empresa.

b) Tesista

Es aquella persona que se encargard recolectar informacion, crear contenidos, establecer
estrategias, realizar publicaciones en la red social Facebook, crear textos sumamente atractivos
para el usuario y tomar decisiones importantes que forman parte de la camparia publicitaria,
cubriendo asi los tres roles fundamentales que deberian ser realizados por especialista, los
cuales se mencionaron anteriormente y que ahora pasaran a nombrar en las siguientes lineas:

c) Social Media Manager

Es aquel rol encargado de planificar y gestionar los canales y/o campanias digitales de las
redes sociales, asi como también de seleccionar los contenidos adecuados y supervisar el
cumplimiento de la linea estratégica hasta el logro de la meta establecida.

d) Community Manager

Rol encargado de aperturar las redes sociales de la empresa, crear contenidos publicitarios,
ejecutar y programar los contenidos segun lo especificado en el plan. Tiene como principal
responsabilidad, lograr generar la comunicacion y contacto entre la empresa y el cliente, para
ello debe de responder consultas, subir contenidos agradables y curar contenidos con la

finalidad de evitar la existencia de haters.
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e) Redactor creativo

Rol encargado de generar contenidos de textos unicos y originales que logren captar la
atencion, la identificacion de los usuarios con la marca hasta convertirlos en defensores y
consumidores constantes de los productos. Esto se logra mediante el uso de palabras claves y
técnicas de posicionamiento organico (SEO).

2. Establecer metas

Para el planteamiento de metas, se ha tomado en cuenta los objetivos y las estrategias, ya
gue en base a ambos puntos se pueden elaborar metas con estructura SMART que ayuden y
permitan alcanzar los objetivos propuestos. Resulta importante mencionar que las metas con
estructura SMART deben ser: Especifico, Medible, Alcanzable, Realista y Delimitado en el

tiempo.
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Tabla 16
Metas para el Plan de Marketing Digital

Objetivo Estrategia Meta

Incrementar las ventas de laempresa Elaborar un diagrama de Realizar una actividad

Rojemada Plasticos EIR L. en un Gantt con las completa del Diagrama

5% a finales del mes de junio del actividades v fechas de Gantt por dia

2021 correspondientes

Incrementar las ventas de laempresa Realizar contenidos Publicar un 30% de

Eojemada Plasticos EIR L. en un publicitarios contenidos

3% con respecto al periodo 1, @ promocionales con promocionales en el

finales del mes de junio del 2021 a especificaciones fanpage de Facebook de

través de la pagina de Facebook de la empresa Rojemada

la empresa Rojemada Plasticos Plasticos EIR L.

EIRL.

Conseguir un 10% de alcance de Publicar contenidos Publicar un 40% de

fans por publicacion en la pagina de  educativos v de valor contenidos de valor ¥ un

Facebook de la empresa Rojemada 10% de  contenidos

Plasticos EIR L. a finales del mes educativos en el fanpage

de junio del 2021 de Facebook de 1la
Empresa Fojemada

Plasticos EIR L.

Generar un 13% de engagement Publicar contenidos Publicar un 20% de
en la pagina de Facebook de la de interaccion v de contenidos de
empresa Rojemada Plasticos entretenimiento entretenimiento en el
EIER L. a finales de junio del 2021 fanpage de Facebook de

la empresa Rojemada
Plasticos EIRL.

Fuente: Elaboracion propia

3. Plantear y detallar acciones basadas en las SW”’s

Para el establecimiento completo del plan de accion, se ha optado por responder a las
preguntas correspondientes a las Sw’s, las cuales son: who, what, where, when y which que
tienen por significado: quién, qué, donde, cudndo y cOmo respectivamente.

Asi mismo, cabe destacar que en algunas partes del plan de accion no se aplicara las SW’s
en su totalidad; debido al contexto estratégico planteado. Ademas, el establecimiento de cada

punto permitira fijar aquellos partes importantes que deben considerarse en el plan de accion.

Miranda Cueva Estefany Geraldine 95



!,!v!:,ﬂ “PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA
oéL Noe SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA
PLASTICOS E.LR.L., LIMA 2022”

Tabla 17

Plan de accion en base a las 5W's para el Plan de Marketing Digital

Peridiocidad de gasto: Mensual

Objetivo 03: Conseguir un 10% de alcance de fans por publicacion en la pagina de
Facebook de la empresa Rojemada Plasticos EIERE L. a finales del mes de junio del
2021
Indicador: Porcentaje de alcance en fans por publicacion
Estrategia: Publicar contenidos edocativos v de valor
Acciones o tareas a realizar:
-Averiguar v empatizar qué temas podrian ser de valor para el cliente
p3 -Hacer un pequefio resumen sobre el tema o texto para el contenido
-Colocar imagenes atractivas en el contenido
-Publicar en los tiempos establecidos en el cronograma
Eesponsable: Tesista/Community Manager
Lugar: Fed social Facebook
Fecha: A partir del 26 de Mayo del 2021

Penidicocidad de gasto: Mensual

Ohbjetivo 04: Generar un 13% de engagement en la pagina de Facebook de la empresa
Rojemada Plasticos ELE L. a finales de junio del 2021
Indicador: Porcentaje de engagement en la pagina de Facebook
Estrategia: Publicar contenidos de interaccion v de entretenimiento
Acciones o tareas a realizar:
-Indagar sobre temas en tendencia
-Definir que tipo de contenido se creara, pueden ser memes, gif, imigenes o
videos
-Elaborar contenidos publicitarios
-Publicar en los tiempos establecidos en el cronograma
Fesponsable: Tesista/Community Manager v Social Media Manager
Lugar: Red social Facebook
Peridiocidad de gasto: Mensual

04

Fuente: Elaboracion propia

Es imprescindible mencionar que los presupuestos forman parte importante de todo
proyecto, y de acuerdo a las SW’s el presupuesto también era correspondiente a cada estrategia
en el plan de accion, por lo que deberia haberse considerado en cada una de ellas; sin embargo,
no se coloco un presupuesto a cada accion a razén de que hay acciones que dependen de otras

mas generales y para evitar confusiones, se decidi6 separar el presupuesto en un cuadro aparte;

Miranda Cueva Estefany Geraldine 96



!;!v!:,ﬂ “PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA
oéL Noe SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA
PLASTICOS E.LR.L., LIMA 2022”

debido a que también existen acciones que demandan presupuestos frecuentes y otros requieren
de un presupuesto unico; es decir, de una sola vez en una Unica fecha sin repeticion.

En continuidad al plan de accion elaborado en la seccién anterior, se propondra una serie de
pasos que se deberan seguir para hacer del proceso de ventas propuesto un procedimiento
sencillo desde el enfoque de andlisis To-Be:

1. Elcliente ingresa a su cuenta de Facebook

2. Busca el fanpage de la empresa Rojemada

3. Revisa los productos que ofrece la empresa Rojemada a través de su catalogo

4. Luego, el cliente se pregunta si en el catalogo estan los productos que necesita, si en
caso no estan los productos que requiere, sale de la busqueda que realiz6 dentro del
fanpage de Rojemada, pero si en caso encuentra los productos que necesita, hace click
en el boton WhatsApp para solicitar informacion.

5. Después, envia el mensaje sobre la informacion requerida al nimero de WhatsApp que
se abrio al hacer el click.

6. El vendedor recibe el mensaje sobre la informacion solicitada por el cliente.

7. Luego pasan unos cinco minutos como maximo de espera y el vendedor respuesta a
consulta del cliente.

8. Dependiendo de la respuesta enviada por el vendedor, el cliente evalla la cantidad de
productos a comprar

9. Es entonces cuando el cliente suele preguntarse si cuenta con dinero suficiente para
realizar la compra, si tiene dinero suficiente, éste realiza el pedido; caso contrario,
vuelve a evaluar la cantidad de productos a comprar.

10. Una vez realizado el pedido via WhatsApp, el cliente solicita la entrega del pedido a
domicilio.

11. El vendedor coordina detalles sobre la entrega a domicilio con el cliente.
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12. El cliente realiza el pago en la cuenta de la empresa.

13. El vendedor recibe y confirma el pago realizado por el cliente.

14. Luego, el vendedor empaqueta el pedido ya cancelado por el cliente.

15. El vendedor realiza el envio del pedido segin como acordé con el cliente.

16. El cliente recibe y confirma la recepcion del pedido al vendedor y termina el proceso.
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Figura 31
Diagrama de flujo del proceso de ventas (To-Be) de la Empresa Rojemada
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Fuente: Elaboracion propia

Y en consideracion a lo mencionado, a continuacion, se presentara el diagrama de flujo del proceso de Ventas To-Be de la empresa Rojemada

Plasticos E.I.R.L.:
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Los principales beneficios que genera el proceso de ventas propuesto, son los siguientes:

- Reduce el tiempo de atencidn al cliente, ya que se desaparece el tiempo de espera para
el vuelto, asi como también reduce el tiempo de busqueda de productos dentro de la
tienda.

- Evitalas idas y regresadas al cliente al momento de querer ir a la tienda fisica si en caso
no habia el producto que buscaba o cuando no contaba con dinero suficiente para pagar.

- Flexibilidad en cuanto al envio y recepcién del producto.

- Mayor facilidad para la toma de decisiones

- Puede conocer la informacion de los productos desde el acceso libre al catalogo de
productos, sin necesidad de sentirse comprometida a comprar los productos que busca o
desea.

4. Estimar presupuesto

Se realiz6 un cuadro de presupuestos tomandose en cuenta las etapas, las fases, las acciones,
la peridiocidad de gasto, el presupuesto en un solo mes y el presupuesto anual total
considerando siete meses en aquellas acciones que son de implementacion frecuente, ya que

son pertenecientes al tiempo aplicativo iniciado en junio.

Miranda Cueva Estefany Geraldine 100



I UNIVERSIDAD

PRIVADA
DEL NORTE

Tabla 18

“PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA SOSTAC PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA

ROJEMADA PLASTICOS E.I.R.L., LIMA 2021

Presupuesto estimado para el Plan de Marketing Digital

Etapa Fase Accibn Peridiocidad Presupues Presupuesto
de gasto to (monto) Anual Total
Diagnostico v recopilacion de informarcion para el
Disefio v elaboracidn  proceso de implementacion del plan de marketing Semestral S/ 50.00 5/ 100.00
Dizefio del plan de marketing  digital
digital Elaboracion del plan de marketing digital de , ,
acuerdo a las necesidades identificadas Anual 5/200.00 5/200.00
Apertura v configuracion de 1a pagina de Facebook Unica vez S/ 50.00 S/ 30.00
Apertura para .. . e o
campafia publicitaria Deﬂigq-.:m del_a:mﬁmeptn dP: la marrca T:._m_ca vez S.rl ]"::.DEI' S.rl ??'DD
Diefinicion v disefio de 1a linea grafica de 1a marca Unica vez S/ 250.00 S/ 250.00
. Elaboracion del cronograma de contenidos Mensual S/ 50.00 S/ 350.00
Implementact .. tion de campafia Disefio de los contenidos multiformato Mensual $/20.00 S/ 140.00
on publicitaria Redaccion de post publicitario Mensual S/ 150.00 5/ 1.050.00
Publicar contenido en el fanpage de la empresa Mensual S/ 50.00 5/350.00
Aperturay Gestion  _Onniy Manager. Encargado de las fases o $/04080 S/ 846720
mencionadas
5/ ,
Total 1.835.80 5/11,032.20

Fuente: Elaboracién propia

La inversion total estimada para la implementacion completa del plan de marketing digital que contribuira al proceso de ventas de la empresa

Rojemada Plasticos sera de S/ 11,032.20 anuales, entendiéndose el término anual en este caso, solo al calcul6 de los meses restantes después de la

implementacién; es decir, 7 meses, lo que representaria un costo mensual como maximo de S/ 1,835.80, a razon de que existen actividades que

solo se implementan una Unica vez, lo que significa que el costo no se repetiria.
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5. Andlisis de Costo-Beneficio:

Los costos anuales evaluados para la implantacion del plan de marketing digital como
proyecto dentro de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L. son de S/ 11,032.20 y de acuerdo
a las ventas reportadas en el mes de mayo, se proyecta obtener como beneficios mensuales un
monto minimo de S/ 4,800.00 en ventas, lo que representaria en ventas anuales a S/ 43,200.00
a razon de que gracias a la red social Facebook se puede llegar a un amplio alcance de usuarios,
los cuales son potenciales clientes. Y al evaluar la relacion del beneficio/costo se tendria como
resultado al indice 3.92, para lo cual se entiende que, por cada sol invertido en el plan de
marketing, se obtiene S/ 3.92 de beneficio.

6. Definir el tipo de contenido

La eleccidn y definicién del formato de los contenidos es importante, porque un buen
contenido visual ayuda a diferenciar a la empresa con su competencia, genera mayor
interaccion del usuario con los contenidos, atrae trafico a la red social y mejora las ventas
(Parera, s.f.).

Es por ello que, en las siguientes lineas, en base a la informacion proporcionada por Parera,
se mencionaran los formatos elegidos para los contenidos publicitarios de la pagina de
Facebook de la empresa Rojemada.

- Imagen: Es uno de los formatos que genera mayor impacto en los usuarios, también sirve

como un friendly en las redes sociales.

- Video: Es uno de los formatos que principalmente conlleva a realizar una accion

determinada como el compartir contenido.

- Enlace: Es un formato que dirige a los usuarios a nuevos sitios, lo cual es de gran ayuda

para visibilizar mejor la marca y los productos del catalogo de las empresas.
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Creacion de elementos de la marca:

a) Definir el concepto de la marca

El concepto de marca es la identidad de la marca que refleja el valor de la empresa como
marca, la cual es percibida por el usuario ya sea de manera positiva o negativa.

Para la empresa Rojemada Plastico E.1.R.L. se ha establecido los siguientes conceptos como
bases y estructura de identificacion de la empresa para su percepcion ante los ojos del cliente.

Calidad

Este término define a los productos de Rojemada, principalmente porque cada producto de
Rojemada ha sido elaborado a base de muy buenos materiales, lo cual hasta el momento lo ha
ayudado a diferenciarlo de la competencia. Ademas de que éste lo define porque busca eliminar
los errores del producto porgue un producto con error es un producto sin salida en Rojemada.

Experiencia agradable

En Rojemada se mantiene siempre la frase “el cliente tiene la razén”; es por ello que se
prioriza la buena atencion y el buen servicio a pesar de cualquier problema, porque un cliente
feliz regresa.

Emprendimiento

Se considero la palabra “emprendimiento” por ser la principal caracteristica que representa
a los clientes de Rojemada.

b) Disefio del logotipo

Para disefiar el logotipo se tomé en cuenta los valores de la empresa y los conceptos de la
marca que se definieron, conceptos que se buscaron simbolizar a través de elementos gréaficos
como forma representativa, los cuales fueron los siguientes:

- Calidad = Escudo

- Pléstico = Productos (peine y pili de cabello)

- Atencidn al cliente = Silueta de cliente principal (féminas)
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Los colores que se usaron para el disefio del logo tienen un significado los cuales fueron los
siguientes:
- Amarillo: Representa el optimismo de la empresa.
- Azul: Representa a la confianza que se busca generar en el usuario.
- Rojo: Representa el valor, una forma de transmitir al usuario lo que la empresa ofrece
al cliente.
- Plomo: Representa el balance que se ha querido lograr a través de la combinacion de
colores para comunicar lo necesario al usuario/cliente.
A continuacion, se mostrara la version inicial y final del logotipo.
La Figura N° 29 muestra la version inicial del logo, en la cual se buscaba trasmitir lo
contextualizado en los puntos anteriores, sin embargo, a plena vista el logotipo no reflejaba lo
que se buscaba transmitir, por ello se le realizd modificaciones hasta conseguir la imagen

deseada, la cual se consiguié a través de la Figura N° 30.

Figura 32

Version inicial del logotipo para Rojemada Plasticos E.I.R.L.

Rojemada
Plasticos

e

Fuente: Elaboracién propia

Tras las modificaciones realizadas al logotipo de versién inicial sin dejar de lado los
conceptos caracteristicos ya establecidos anteriormente, se logro elaborar la versién final del

logotipo, el cual quedo de la siguiente manera.
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Figura 33
Version final del logotipo para Rojemada Plasticos E.1.R.L.

Rojemada’,
Plastices

Fuente: Elaboracion propia
En la version final, se tratd de realzar también aquel toque femenino que representa a su

principal audiencia “las féminas” y a la vez, crear ese estilo propio de calidad y el producto
que caracteriza a Rojemada Plasticos E.I.R.L.

Preparacion de grilla para la red social Facebook

a) Fijar pilares de contenido

Los pilares de contenido son aquellos grupos de publicaciones que se crean para ofrecer a
los usuarios contenidos en las redes sociales en base a los objetivos planteados.

Para la linea de publicaciones de Rojemada se establecié los siguientes contenidos:

- Un 40% de contenidos de valor

- Un 30% de contenidos promocionales

- Un 20% de contenidos de entretenimiento y 10% en contenidos educativos
Figura 34

Pilares de contenido para publicaciones en Facebook

|1 Contenido de

Valor; 40% u Contenido
Promocional; 30%

Contenido de L1 Contenido
Entretenimiento; Educativo; 10%

20%

Fuente: Elaboracion propia
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b) Establecer linea gréafica

La linea grafica esta compuesta por elementos que contribuyen y ayudan a distinguir a la
marca y su comunicacién, para el caso de la empresa Rojemada Plasticos E.I.LR.L., se
consideraron tanto el logo, las tipografia y los colores como elementos principales de
diferenciacion.

- Logotipo: Es el primer elemento que forma parte de la linea grafica, que tiene por
finalidad mostrar los atributos e identificar a la marca ante los usuarios y diferenciarse
ante la competencia. Los atributos que se perciben en el logo son: amigable, confiable,
seguridad y orientado hacia el cliente.

- Color: Para la eleccién de los colores que seran parte de la linea publicitaria, se empled
la eleccion en base a la psicologia de colores en el consumidor, en donde los colores

elegidos fueron los siguientes:

Tabla 19

Clasificacién de colores para la linea grafica de las plantillas publicitarias

Clasificacion de

Color Nombre del color Cadigo

color

Panache H#EAF2E3 Principal

Downy #66D7D1 Principal

- Negro #000000 Principal
Marea #F1F18D Secundario
- Rojo Radical #F14170 Secundario
Travertino #ESDFC7 Secundario
- Azul Pizarra Medio #6565EB Secundario

Fuente: Elaboracién propia
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Tipografia: Es un grupo de letras con estilos que contribuyen a la comunicacion del
mensaje que se quiere transmitir a la audiencia. Para la tipografia de la empresa
Rojemada se opto por la eleccién de las siguientes letras:
v’ Letras para los titulos: Glacial Indifference
v’ Letras para subtitulos y contenidos de texto: League Spartan

Asi mismo, es importante mencionar que se escogieron ambas tipografias por su estilo
moderno y elegante, que a plena vista refleja relajacion y atraccion.

c) Busqueday elaboracion de grilla de contenidos

En este proyecto, se define a la grilla de contenidos como publicaciones referenciales que
pueden servir de modelo, guia o inspiracion para la elaboracién de contenidos de la empresa.
Es por ello, que en base a dicha definicion se colocaran determinados contenidos como guias
para la linea publicitaria de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.

Los contenidos publicitarios que se mostraran a continuacion son pertenecientes a las
siguientes empresas: Plasticos M&L Distribuciones y Cero Plastico, las cuales realizan
contenidos de entretenimiento y de valor sobresalientes que permiten la interaccién con su

audiencia, dichas empresas no forman parte de la competencia directa de Rojemada Plasticos

E.l.R.L. pero si son pertenecientes a la industria plastica.

Figura 35

Ejemplos de contenidos de entretenimiento y de valor en Instagram
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Fuente: Elaboracion propia
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El contenido publicitario que visualizara posterior a estas lineas, es perteneciente a la
empresa Importadora Flomil Peru, en donde se puede visualizar modelos de cémo lucir
accesorios de cabello, asi como también sobre como realizar una estructura adecuada para un

contenido promocional.

Figura 36
Ejemplos de contenidos promocionales en Facebook

Tlomail

Fuente: Extraido del fanpaae de la empresa Importadora Flomil Peru en Facebook

Y para finalizar, es importante mencionar que los dos Gltimos contenidos publicitarios que
se muestran debajo de estas lineas, representan a contenidos educativos que son muy valorados
por los clientes, los cuales en su mayoria de veces pueden generar mayor interaccion. Los

contenidos son pertenecientes a: la empresa Amatista Bisuteria e lvy Ottos Bisuteria.

Figura 37
Ejemplos de contenidos educativos en Google
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Fuente: Extraido de las blsquedas realizadas en Imagenes Google
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Desarrollo de contenido publicitario:

a) Elaboracién de plantillas publicitarias

Los anteriores contenidos mostrados fueron tomados como guia de referencia para la
elaboracion y disefio de las plantillas de contenido. Estos tuvieron varias versiones; debido a
que tenian cumplir tanto en representar el mensaje, asi como el concepto de la marca y el
producto de la empresa. La medida considerada para las plantillas de contenidos fueron 788
pixeles X 788 pixeles; es decir, se eligid un tamafio cuadrado para los diferentes contenidos
realizados. A continuaciéon, se mostraran algunas de las versiones de plantillas que se
desarrollaron hasta llegar al disefio de la version final de plantilla. Anexo 13.

La version 01 no fue elegida porgue los colores no combinaban con los diferentes tonos que
tenian los productos, ya que la combinacién solo se daba de manera correcta cuando el tono de
los productos era colorido o llamativo, pero al colocarse con productos de tonos fuertes y frios,
éstos se percibian muy opacos al momento de colocarse el ejemplo dentro de la plantilla, por
esa razon la plantilla fue descartada.

Se disefid la version 02 de la plantilla en base a las observaciones de la versién 01; sin
embargo, los resultados no fueron positivos al momento de colocar el ejemplo dentro de la
plantilla, ya que los colores desenfocaban la mirada al contenido porque el color representaba
una distraccion, lo que hace que el producto sea muy poco apreciado.

La version 03 no fue seleccionado; debido a que daba una apariencia muy fria por el tono
de color elegido en la plantilla. Ademas, el disefio no era muy atractivo, ya que los colores
combinados no se complementaban, por el contrario, cada color resaltaba de manera
independiente.

En fundamento a las observaciones mencionadas en la plantilla de la version 03, para la
version 04 se busco realizar un disefio atractivo y simple que se centre en resaltar el contenido

y los productos de la empresa. Es por ello, que la versidn 04 si fue seleccionado como plantilla
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final 01 de la linea publicitaria de los contenidos que se publicaran en la pagina de Facebook
de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.

En complemento a la version 04, y para evitar el aburrimiento y abandono de los usuarios
y/o fans de la pagina, se decidid elaborar una plantilla mas, la cual es la versién 05 que
representaria a la otra plantilla de version final 02. Los colores utilizados en la plantilla
adicional son los colores secundarios que forman parte de la linea grafica de la empresa
Rojemada.

b) Elaboracion de contenido publicitario:

La elaboracion del contenido publicitario consistié en proponer algunos elementos que son
indispensables en un contenido promocional.

Los elementos que se consideraron fueron los siguientes:

- Nombre del producto

- Logo del producto

- Imagen del producto

- Dimensiones y/o colores

- Palabra y/o frase que llame a realizar una accién

- Nombre de la empresa en Facebook

- Informacion del contacto

A modo de ejemplo, se presentard un contenido promocional elaborado para la empresa

Rojemada Plasticos E.l.R.L. con los elementos mencionados anteriormente.
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Figura 38

Ejemplo de contenido publicitario con elementos

AROSDE  <u=
PLASTICO

Tamarios:

Pequeiio: #10
\ Mediano: #20
| Crande: #30

/  Colores:
|
[ | B

n!niamodc Plasticos Contacto de venta: 955255558

Fuente: Elaboracion propia

c) Creacion del calendario de contenidos

Se elabord un calendario de contenidos con el objetivo de organizar la fecha del lanzamiento
de la campafia publicitaria y los dias y horas en los que se publicaran los diversos tipos de
contenidos. En el calendario de contenidos se afiadié una columna de observaciones para evitar
errores y especificar detalles. Los puntos que se consideraron como parte del calendario de
contenidos fueron los siguientes:

- Contenido o copy, Hashtags, Arte, Formato de Publicacién, Red Social, Pilar, Etapa del

embudo, Hora y Notas

En base a lo mencionado, se realizo el siguiente calendario de contenido:

Laimagen 01, es la representacion del contenido planificado para la Gltima semana de mayo,
la cual corresponde al 27, 28 y 29 de mayo. (Anexo 13)

La imagen 02, representa los contenidos que se planificaron para la semana 01 de junio, los

cuales son correspondientes a los dias 01, 02, 03, 05 y 06 de dicho mes. (Anexo 13)

Miranda Cueva Estefany Geraldine 111



!‘.!,!:,ﬂ “PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA
oéL Noe SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA
PLASTICOS E.LR.L., LIMA 2022”

La imagen 03, representa los contenidos que se planificaron para la semana 02 de junio, los
cuales son correspondientes a los dias 07, 08, 09, 10 y 12 de dicho mes. (Anexo 13)

d) Aperturade la pagina de Facebook de la empresa Rojemada Plasticos

Para la apertura de la pagina en Facebook, primero se tuvo que crear una cuenta de Gmail;

debido a que la empresa no tenia un correo de uso exclusivo para fines comerciales.
Figura 39

Creacion de la cuenta Google de la empresa Rojemada Plasticos

Google

Crea una cuenta de Google
Ir a Google Analytics

Empresa Rojemada

rojemadapla:

Crear nueva direccion de Gmail

10 minimo con una combinacion de

a bo

Mostrar contrasefia

Prefiero iniciar sesion Siguiente

Fuente: Elaboracion propia

Una vez culminado el procedimiento de la creacién de la cuenta Google de la empresa, se
paso a registrar algunos datos e informacidn necesaria para acceder a Facebook con una cuenta

de usuario, y de esa manera lograr la apertura de la pagina de la empresa en Facebook.
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Figura 40

Apertura de la pagina de Facebook de la empresa Rojemada
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Fuente: Elaboracion propia

e) Configuracion de la pagina de Facebook de la empresa Rojemada:

La configuracién de la pagina de Facebook de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.
consistié en la seleccion, modificacion y redaccion de elementos importantes dentro de la
estructura de la pagina, con la finalidad de hacerla mas acogedora, atractiva e informativa.

Los elementos que se seleccionaron, modificaron y redactaron fueron los siguientes:

- Se agreg6 el nombre de la pagina y la categoria que lo representa

- Se afiadio la informacién general sobre la empresa

- Se especificd la ubicacion actual de la empresa, asi como su audiencia objetivo para

facilitar el alcance

- Se modificé de manera correcta el orden del menu de la pagina, para lo cual también se

desactivé opciones del menl que no tenian relacion con la industria de la empresa

- Seactivé los mensajes automaticos para personalizarlos y adecuarlos, con el fin de darle

un enfoque amigable que permita hacer sentir comodo y seguro al potencial cliente.

- Seagrego el logotipo y la portada de la empresa para ir generando visibilidad antes del

lanzamiento
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Figura 41
Configuracion realizada en el fanpage de Rojemada Plasticos E.I.R.L.
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Fuente: Elaboracion propia

A continuacién, se mostrara los screenshot de algunos pasos principales que se realizaron
durante la configuracion del fanpage de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.:

Paso 01: Se afiadio la informacion general sobre la empresa.
Figura 42
Informacidn general del fanpage la empresa Rojemada
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Fuente: Elaboracion propia
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Paso 02: Se especificd la ubicacion actual de la empresa, asi como su audiencia objetivo

para facilitar el alcance.

Figura 43
Ubicacion de la empresa Rojemada. y de su audiencia objetivo
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Paso 03: Se activo la seccion de mensajes automaticos dentro del fanpage.

Figura 44
Activacion de los mensajes automaticos del fanpage de Rojemada
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Fuente: Elaboracion propia
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Paso 04: Se personalizo la bandeja de mensajes automaticos con la finalidad de que sea mas
amigable hacia el potencial cliente. La personalizacion se realizd desde Facebook Business;
debido a que la bandeja de mensajes direccionaba hacia dicha herramienta mencionada.

Figura 45
Personalizacién de mensajes automaticos desde Facebook Business
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Fuente: Elaboracion propia

Paso 05: Se subid y colocé el logo y portada de la empresa Rojemada Plaasticos E.I.R.L.

con la finalidad de generar visibilidad del fanpage desde su apertura.

Figura 46
Colocacién del logo y portada de la empresa Rojemada. en el fanpage
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ETAPA II: Ejecucion

Publicacion de contenido publicitario:

Las publicaciones en la pagina de Facebook de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L., se
realizaron en diferentes dias y horas, teniendo como fecha de inicio de la campafia publicitaria
el 27 de mayo y como fecha de culminacion el 18 de junio del 2021. De acuerdo con las
publicaciones realizadas, la estadistica de Facebook realizé una grafica en donde muestra las
horas en la que los usuarios visitaron y se conectaron a la pagina de Facebook de la empresa
Rojemada Plasticos E.I.R.L.

Y a modo de evidencia, se mostrara la grafica obtenida en funcion a los fans conectados del
fanpage de la empresa, en donde se indica que una gran cantidad de fans se conectan en mayor

frecuencia a las 20:00 pm y que la menor cantidad de fans se conecta a la 1:00 am 0 2:00 am.

Figura 47

Horario de conexion de los fans del fanpage de Rojemada

Estadisticas de la pagn:a
# Resumen
Business Suite
Creator Studio
Seguidores

= Anuncios

® Visitasa la pigina

e -..--.-
Alcance

Acciones en la pigina
Publicaciones
Eventos

Peliculas

w4 Promocionar

Fuente: Elaboracion propia

Miranda Cueva Estefany Geraldine 117



!;!v!:,ﬂ “PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA
oéL Noe SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA
PLASTICOS E.LR.L., LIMA 2022”

ETAPA 11I: Cierre

Fase 6: Control y evaluacién:

Es la Gltima fase de la metodologia SOSTAC, en la cual se busca controlar los indicadores
planteados para conocer como va el estado de los contenidos publicados, los cuales son
pertenecientes a la red social Facebook.

6.1. Medicidn, evaluacion y analisis de resultados

Para la medicion de los resultados obtenidos de los contenidos publicados en relacion a los
usuarios, se realizaron los siguientes pasos:

1. Seingreso a la cuenta de la empresa con el usuario y contrasefia

2. Sedirigio al fanpage de la empresa Rojemada Plasticos

3. Sebusco la seccion estadistica para visualizar el resumen de estadistico del rendimiento
de la pagina de Facebook.

4. Y por ultimo, se realizo6 los cambios de dias para conocer el resumen de rendimiento de
la p4gina de la empresa en los ultimos 28 dias.

A continuacion, se mostrara los resultados obtenidos sobre el rendimiento de la pagina:

Figura 48

Resultados generales sobre el rendimiento del fanpage
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En base a los resultados obtenidos desde la estadistica del fanpage de la empresa Rojemada
Plasticos, cabe mencionar que solo cuatro datos son importantes para la medicion, evaluacion
y analisis, dado que seran evaluados a través de indicadores.

Los datos que se utilizardn como cifras para las formulas de los indicadores son los

siguientes que se mostraran en la tabla N° 20

Tabla 20
Cuadro resumen de datos principales de Facebook para indicadores

Indicadores Resultado
Alcance de las publicaciones 3,264
Interaccion con las publicaciones 422
Seguidores de la pagina 71

Fuente: Elaboracion propia
Alcance de las publicaciones realizadas
El alcance se dispuso de la estadistica proporcionada por la seccién estadistica perteneciente
propiamente a Facebook, en la cual se pudo visualizar un alcance total “muy alto”; debido a
que estaba compuesto por las visualizaciones de los fans y no fans de la pagina de Facebook
de la empresa Rojemada Plasticos E.l.R.L., quedando la tabla 21 de la siguiente manera:

Tabla 21

Alcance por tipo de publicacion

Tipo de Alcance Alcance en Alcance en Alcance
publicacion Total no fans fans promedio

Enlace 102 79 36 57.5

Estado 23 15 8 11.5

Imagen 4478 4220 256 2238

Video 1289 1192 84 638

Total alcance 5,892 5,506 384

N° de contenidos 42 42 42

Alcance promedio 140 131.09 9.14

Fuente: Elaboracion propia
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Cabe sefialar que los datos de la tabla N° 21 facilitan en cuanto a la determinacion de los
resultados con respecto al indicador de alcance. Por otro lado, es preciso enfatizar que los
valores obtenidos mediante el fanpage en relacion al alcance son altos para ser la primera vez
que se implementa una campafa publicitaria, ya que da a entender que la impresién que se
transmitié hacia la audiencia objetivo ha sido positiva y favorable, a pesar de haber sido
realizado de manera organica en lugar de haberse optado por el sistema de pago de Facebook
(Facebook Ads). Sin embargo, es importante destacar que sin el sistema de pago el alcance
suele ser mas lento y posiblemente ese reflejo se visualice en las ventas.

Para una mejor visualizacion de los datos, se decidio realizar un grafico de barra con la
informacidn recolectada en la tabla 21, en la que se agrupara los tipos de contenidos con los

datos promedio para conocer cuéal de ellos tiene mayor alcance en la audiencia objetivo.

Figura 49
Alcance por tipo de contenido en el fanpage

Imagen

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a la grafica presentada en la Figura N° 48, se concluye que el contenido que tuvo
mayor alcance en el fanpage de la empresa Rojemada Pléasticos E.I.R.L. fueron las imagenes
por su alcance de 2238, seguido a ello estuvieron los videos con un alcance de 638, luego los

enlaces con 57.5 y por ultimo los estados con 11.5.
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Interaccion con las publicaciones realizadas

Este elemento suele indicar el namero de veces que el usuario o fan le gustd, comento o
compartié el contenido. En funcién a los datos extraidos, el total de interacciones promedio
que se obtuvo con respecto al total de publicaciones fue de 349, cifra correspondiente a la suma
total de likes + comments + shares. Para un mayor detalle de las interacciones obtenidas por

publicacidn, se pasara a mostrar el siguiente cuadro:

Tabla 22

Interaccion por contenido

Fecha cor-:-tlepnoidd(;e
Enlace 11
Estado 1
Imagen 228
Video 109
Total interaccion 349
N° de contenidos 42
Interaccién promedio 8

Fuente: Elaboracion propia

Los valores de la tabla N° 22 ayudaran a determinar el indicador de engagement para
conocer el porcentaje de compromiso que tienen los usuarios o fans de la pagina con respecto
a la empresa Rojemada, siendo importante mencionar que la interaccion considerada en datos,
son exclusivamente correspondientes a los likes, shares y comments, y no otros datos como
clicks en publicaciones.

Para una mejor visualizacion de los datos, se decidio realizar un grafico circular con la
informacidn recolectada en la tabla 22, en la que se agruparan y sumaran las interacciones con

respecto al tipo de contenido:
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Figura 50

Interaccion de los usuarios de acuerdo al tipo de contenido publicado
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Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la grafica circular de la Figura N° 49, se puede concluir que el contenido
que genera mayor interaccion en los usuarios son las imagenes con un 77%, seguido de los
videos con un 19% vy luego los enlaces y estados con 4% y 0% respectivamente.

Muy aparte a la interaccion y alcance obtenido, también es necesario mencionar que otro
valor sumamente importante son los seguidores del fanpage de la empresa; es por ello que fue
considerado para la presente medicion, evaluacién y analisis de los resultados.

Seguidores de la pagina

Son aquellos fans o usuarios que deciden seguir de manera voluntaria a la pagina de
Facebook de la empresa por los contenidos que se suben. De acuerdo a la estadistica otorgada
por el fanpage de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L., se ha podido conocer que son 71 los

usuarios fans que forman parte de los seguidores de la pagina de Facebook (Tabla 20).
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Parte I11: Resultados Finales

3.4. Variables: Estado Final

3.4.1. Variable Independiente General: Plan de Marketing Digital

Para la determinacion de los resultados de la variable independiente, se considerd el
siguiente indicador planteado.

Control de Implementacién del Plan de Marketing Digital:

La responsable de aplicar dicha férmula fue la Tesista, basandose en los avances y
cumplimientos de las actividades propuestas en el diagrama de Gantt en relacion con el Plan
de Marketing Digital. La peridiocidad de avance se dio de manera diaria, y su medicién se llevd
a cabo una vez culminado el tiempo establecido.

Para ello, se tuvo que evaluar el cumplimiento de cada una de las actividades, fueron en
total 17 actividades principales, de las que 4 de ellas descomponian 18 actividades mas; sin
embargo, para la contabilizacion de actividades realizadas se considerd solo las actividades
generales o principales siempre y cuando ésta se haya completado en su totalidad; es decir,

incluyendo aquellas 18 actividades mas.
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FASE VI: Control y evaluacion

FASE I: Andlisis de la situaciéon

1.1.Redaccidn de misidn, visién y valores
1.2.Diagndstico de la empresa

1.3.Anélisis del entorno: Externo (PESTEL) &
Interno (FODA)

1.4.Diagrama del proceso de ventas (As-Is)
1.5.Analisis de la competencia directa del entorno
1.6.1dentificacian del perfil del cliente

1.7.Matriz de las partes interesadas

FASE II: Objetivos

2.1.Formulacion de objetivos
2.2.Elaboracion de indicadores

FASE llI: Estrategias

3.1.Planteamiento de estrategias

FASE IV: Tacticas

4.1.1dentificacidn y seleccidn de herramientas

FASE V: Acciones

5.1.Elaboracion del plan de accidn
a)ldentificar responsables y plantear funciones
b)Establecer metas
c)Plantear y detallar acciones basadas en las 5W's
d)Diagrama del proceso de Ventas (To-Be)
f)Estimar presupuesto
g)analisis de Costo - Beneficio
h)Definir el tipo de contenido
5.2.Creacion de elementos de la marca
a)Definir el concepto de la marca
b)Disefio de logotipo
5.3.Preparar grilla para la red social Facebook
a)Fijar pilares de contenidos
b)Establecer linea grafica
c)Blusgueda y elaboracion de grilla de contenidos
5.d.Desarrollo de contenido publicitario
a)Elaboracion de plantillas publicitarias
b)Elaboracion de contenido publicitario
c)Creacion del calendario de contenidos
elApertura de la pdgina de Facebook de la
empresa Rojemada Plasticos
fyConfiguracion de la pagina de Facebook de la
empresa Rojemada Plasticos

5.5.Publicacion de contenido publicitario

6.1.Medicion, evaluacidn y analisis de resultadaos

Fuente: Elaooracion propia
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Después de la implementacion del Plan de Marketing Digital, se verifico y confirmo el
cumplimiento de 17 actividades en su totalidad. Una vez obtenido el valor requerido, se paso a

medir la variable a través del indicador propuesto.

Control de implementacion 17 actividades

del Plan de Marketing Digital= X100 =100%

17 actividades

Al aplicarse la formula, se puede evaluar que la implementacion del plan de marketing se
llevd a cabo en un 100%; es decir, se cumplié con todas las actividades programadas en el
diagrama de Gantt del plan de marketing digital.

Con el resultado obtenido, se demuestra que aproximadamente en dos meses se puede
realizar la planificacion completa de un plan de marketing digital, pero ello no significa que
siempre pueda darse el caso, ya que el tiempo empleado solo es aceptable para un trabajo de
investigacién de periodo corto, ya que los planes de marketing requieren de un mayor analisis
y detalle para mejores resultados.

3.4.2. Variable Dependiente General: Ventas

El proceso de ventas es la ruta en el que el usuario busca recibir tras una experiencia
agradable para poder decidirse a realizar una compra, es por ello que esta variable sera medida
en fundamento a los resultados que se obtengan de las variables especificas que son
correspondientes a los indicadores: Tasa de crecimiento de ventas, alcance en Facebook y
engagement en Facebook.

Tasa de crecimiento de ventas:

La formula planteada sera aplicada tomandose en consideracion los siguientes puntos:

Para el calculo del estado final de la variable, se tomara como postest el mes de mayo y
junio del afio 2021 como uno solo, se sumaran las ventas del mes de mayo y junio. La
informacidn sera extraida del reporte tributario declarado ante la SUNAT después de la

implementacion del plan de marketing digital (Anexo 8).
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La informacion recolectada sobre las ventas en el segundo periodo de mayo-junio 2021 fue
un total de S/.14,789, ventas relativamente superiores al primer periodo, pero para determinar
a mayor cabalidad el crecimiento de las ventas, se aplicara la férmula de la tasa de crecimiento

de las ventas de ambos periodos.

S/.14,789- S/.5,236
S/.5,236

Tasa de crecimiento- X100 = 182.44%

Después de realizarse y determinarse el calculo correspondiente, se puede percibir en cifras,
el porcentaje de incremento en ventas de 182.44%. Data que refleja el efecto positivo que tiene
el plan de marketing digital, ya que en temporadas de pandemia la cifra representa un dato
alentador para la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L., lograndose de esa manera el
cumplimiento total del objetivo propuesto al principio de este trabajo, el cual era lograr una por
lo menos una tasa de crecimiento de las ventas del 10%.

Alcance en Facebook:

Para la medicién del alcance del fanpage de la empresa Rojemada, se tomaron los valores
proporcionados por la estadistica de la pagina de Facebook, se tuvo como punto referencial el
alcance organico presentado por Paige Cooper (2021) tras el estudio que realizd en Hootsuite
en el que plantea un alcance organico de 5.2%, para el céalculo de este indicador. Se utilizé el
promedio de alcance logrado en el periodo estimado, de acuerdo al dato del Figura N° 48 con
la finalidad de evitar confusiones al momento de los calculos por la cantidad de informacién
obtenida. En relacion al nimero de seguidores del fanpage, éste se especifico en la tabla N° 21.
La responsable de aplicar dicha formula planteada fue la Tesista, basdndose en los resultados
estadisticos proporcionados por la pagina de Facebook de la empresa Rojemda Plasticos
E.L.R.L. La peridiocidad de medicion se dio de manera diaria de acuerdo a las estadisticas de
Facebook. La informacion considerada sobre medicién del alcance en fans ha sido hasta el 18

de junio.
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Para determinar el alcance se aplico la formula con los datos obtenidos en las tablas

especificadas anteriormente:

Porcentaje de alcance en fans _ _9.14 x100 = 14.06 %
por publicacion 65

En funcion al resultado obtenido, en comparacién al objetivo planteado el cual era conseguir
un alcance del 10%, se puede decir que el resultado es aceptable, ademéas de que se logrd
cumplir con lo propuesto, lo que significa que es posible llegar a potenciales clientes con costos
minimos en publicidad, tomando en cuenta los gustos y preferencias de la audiencia objetivo.

Engagement en Facebook:

Para la medicion del indicador engagement, se considerd los valores proporcionados por la
estadistica de la pagina de Facebook, se tuvo como punto referencial el engagement organico
planteado por Sprout Blog (2021), el cual es 0.27%. se utiliz6 el total de interacciones
alcanzadas en el periodo estimado de acuerdo al dato del Figura N° 48 en relacién al alcance
en fans especificado en la Tabla N° 22. La responsable de aplicar dicha férmula planteada fue
la Tesista, basandose en los resultados estadisticos proporcionados por la pagina de Facebook
de la empresa Rojemda Plasticos E.I.R.L. La peridiocidad de medicion se dio de manera diaria
de acuerdo a las estadisticas de Facebook. La informacion considerada sobre la medicion del
engagement en fans ha sido hasta el 18 de junio.

Para determinar el engagement, se aplicé la formula con los datos obtenidos en las tablas

especificadas anteriormente:

Porcentaje de engagement_ 349
obtenido en Facebook " 3g4 X100 = 90,89%

En base al resultado obtenido en relacion al engagement, se puede decir que se cumpli6 con
el objetivo propuesto, ya que se habia planteado generar un engagement del 15% en la pégina

de Facebook, pero gracias a la constancia y a la correcta planificacion del plan de contenidos,
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se logro un valor por encima de lo propuesto, el cual es un 90,89%, lo que significa que los
contenidos publicados son atractivos para la audiencia objetivo.

3.5. Andlisis Estadistico

Hipdtesis General: Plan de Marketing Digital y las Ventas

Para el andlisis estadistico de las dos variables generales, se cre6 una sola hipétesis la cual
es la siguiente: “La implementacion del plan de marketing digital basado en la metodologia
SOSTAC mejora las ventas de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L., Lima 2021”. Es
importante mencionar que la hipétesis no sera demostrada de manera estadistica; debido a su
estrecha relacion con las variables especificas, que al unirse responden de manera total a la
afirmacion planteada. Es preciso hacer énfasis en que los resultados que se obtengan tanto del
incremento de las ventas, asi como del alcance e interaccion en Facebook daran respuesta a la
afirmacion de la hipétesis; es decir, si en caso hubiera resultados desfavorables en las variables
especificas, esta hipétesis quedaria invalida.

Anélisis de Normalidad en los datos

Para evaluar el andlisis de los datos, se procedid a determinar si las variables en el pretest y
post test presentan muestras normalmente distribuidas. A razéon de ello, se plantearon la
hipotesis nula y alterna para contrastar la normalidad.

HO: Los datos de la variable ventas presenta una distribucion normal

H1: Los datos de la variable ventas no presenta una distribucién normal

Para contrastar la hipdtesis se tom6 como referencia los datos del anexo 6
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Figura 52

Prueba de normalidad de la variable ventas

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico gl Sig.
WVENTAS 2020 237 17 012 706 17 000
VENTAS 2021 281 17 001 744 17 000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Nota: La informacidn fue extraida del detalle de ventas de la empresa Rojemada, se empled el
programa SPSS. Fuente: Elaboracién propia.
Para determinar la prueba de normalidad se utiliz6 como muestra el total de ventas del

pretest y postest de los 17 productos estrella. Y de acuerdo a los criterios de normalidad, se
identificd que la prueba a utilizar es la de Shapiro-Wilk; debido a que la muestra empleada es
de 17, lo cual es menor a 50. Respecto al nivel de significancia, se determin6 que las variables
son menores al p-valor de 0.05, lo que significa que se rechaza la hipotesis nula y se acepta la
hipétesis alterna planteada. Por lo tanto, se entiende que los datos de la variable ventas no
presenta distribucién normal, lo que significa que las pruebas estadisticas son no paramétricas,
por lo que se optara por la prueba de la T de Wilcoxon.

Prueba T de Wilcoxon

Hipotesis especifica 01: Incremento de ventas

La hipotesis planteada para la investigacion es “El diseno de un plan de marketing digital
basado en la metodologia SOSTAC, incrementa las ventas de la empresa Rojemada Plasticos
E.LR.L.”, dicha hipétesis serd evaluada por la prueba T de Wilcoxon para muestras
relacionadas.

HO: El plan de marketing digital basado en la metodologia SOSTAC, no incrementa las
ventas de la empresa Rojemada Plasticos E.1.R.L.

H1: El plan de marketing digital basado en la metodologia SOSTAC, incrementa las ventas

de la empresa Rojemada Plasticos E.l.R.L.
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El nivel de significancia considerado para la evaluacion es de 5% y como intervalo de
confianza el 95%

Figura 53

Prueba de Wilcoxon para la variable ventas

Prueba T
Estadisticas de muestras emparejadas
Media de
Desviacidn errar

Media N estandar estandar
Par1 WVENTAS 2020 | 308,000 17 1916834 46,4801
VENTAS 2021 869,941 17 846,8791 205,3983

Correlaciones de muestras emparejadas
N Correlacion Sig.
Par1 VENTAS 2020 & VENTAS o
ar 2021 17 696 ,002

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas
L 95% de intervalo de confianza
L Media de de la diferencia
Desviacidn error
Media estandar estandar Inferior Superior t al Sig. (bilateral)
VENTAS 2020 - VENTAS . -
Part 2021 -561,9412 726,5183 176,2066 -935,4824 -188,4000 -3,189 16 006

Fuente: Elaboracion propia

En funcidn al nivel de significancia obtenido, por ser bilateral se divide entre dos, ya que se
esta trabajando de manera unilateral, obteniendo un p-valor de 0.003, cifra inferior a 0.05, lo
que significa que se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna, eso significa que
existe una diferencia significativa entre el antes y el después las ventas de la empresa Rojemada
tras la implementacion del plan de marketing digital.

Hipatesis especifica 02: Alcance en Facebook

Para la variable alcance, se establecio la siguiente hipotesis de investigacion “El plan de
marketing digital basado en la metodologia SOSTAC, genera alcance en Facebook de la
empresa Rojemada Plasticos E.I.LR.L.” El anlisis estadistico para la variable especifica
“alcance en Facebook” se realizara de manera descriptiva, en motivo a la ausencia de un pretest
para la comparacion de datos en dos periodos distintos que permitan visualizar el impacto
positivo o negativo de la planificacion e implementacion del plan de marketing digital, siendo

ello un impedimento para establecer cualquier tipo de relacion, diferencia o prondstico; debido
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a que la empresa anteriormente no realizaba ningun tipo de marketing ni campafia publicitaria
en medios digitales, lo cual practicamente descartaria la evidencia de cualquier antecedente en
relacion al alcance.

Ante ello, se decidi6 elaborar una gréfica de lineas que permita visibilizar la variacion y

evolucion constante que ha tenido el alcance desde su primera publicacion de contenidos.

Figura 54

Variacion de alcance del fanpage de la empresa Rojemada Plasticos

5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29 31 33 35 37 39 41

e A\|cance total Alcance en no fans Alcance en fans

Fuente: Elaboracion propia

Como bien se puede apreciar en la grafica N° 53, la evolucion del alcance se ha ido dando
de manera constante, en donde el alcance mas significativo se dio en los primeros dias desde
la primera publicacion. Asi como también se puede visualizar el descenso del alcance por el
tipo de contenido publicado, el cual puede servir como indicador para que se planteen medidas
y tomen decisiones con respecto a las tematicas de los contenidos, para evitar asi la pérdida
total de la audiencia objetivo.

Por otro lado, es importante mencionar que existe una brecha diferencial entre el alcance en
fans con respecto al alcance en no fans, en donde éste ultimo tiene mayores cifras cuando se

publican mas contenidos emocionales. La publicacién segun el tipo de contenido requiere de
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mayor analisis y toma de acciones rapidas para lograr mayor cantidad de alcance organico.
También resulta relevante hacer mencion que el alcance maximo fue 1,045 y el minimo fue 4.
El tipo de contenido “imagen” fue el mas atractivo para el usuario y el “enlace” fue el menos
atractivo.

Hipotesis especifica 03: Engagement en Facebook

Para la variable engagement, se establecid la siguiente hipotesis de investigacion, “El plan
de marketing digital basado en la metodologia SOSTAC, genera engagement en Facebook de
la empresa Rojemada Pléasticos E.I.R.L..”

El andlisis estadistico del engagement en Facebook se efectuara de manera similar que el
alcance en Facebook; es decir, se llevara a cabo bajo el enfoque descriptivo tras la ausencia de
antecedentes de la variable, ya que no se podria responder a las hip6tesis nula o alterna.

A continuacion, se presentara un grafico de dispersion con lineas rectas y marcadores, en
donde se puede visibilizar la evolucion que ha tenido el fanpage con respecto a la interaccion
de los contenidos.

Figura 55
Interaccion por contenido del fanpage de la empresa Rojemada Plasticos

e— |nteraccion por contenido

Fuente: Elaboracion propia
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Mediante la gréafica realizada, se puede visualizar y valorar la evolucién ascendente y
constante de la interaccion en la red social Facebook a través del fanpage de la empresa
Rojemada Plasticos. El incremento percibido representa el compromiso que tienen los usuarios
con respecto a la marca Rojemada, ya que esta variable esta compuesta por acciones relevantes
que evidencian al usuario como un conector de la marca con otros usuarios. La interaccién que
representdé mayor auge fueron los compartidos, accion muy destacada y preciada por parte de
usuarios, quienes se identifican con la marca hasta el punto de mostrar los contenidos como
suyos ante la vista de sus contactos. Dicho resultado representa un gran avance para la empresa

Rojemada en relacién a su audiencia objetivo.
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES

4.1. Discusion

4.1.1. Limitaciones

La limitacion que se identifico fue que gran parte de los clientes de la empresa Rojemada
Plasticos no solicitaba los comprobantes de venta al momento de realizar una compra, por €so
se pidio al contador de la empresa, el Excel en el cual llevaba el control de las ventas semanales
de los productos. Por ello, se adicioné el reporte tributario como sustento confiable de las
ventas mensuales declaradas ante la SUNAT.

4.1.2. Interpretacion comparativa

Analizando el antecedente de Rosas E. & Davalos F. (2019) se evidencia que para la
implementacién del plan de marketing digital utilizaron la metodologia SOSTAC, en la cual
se enfocaron en visibilizar la empresa grifos Cajamarca desde los diferentes canales digitales
como email marketing, pagina web, la red social Facebook y WhatsApp. Los resultados que
obtuvieron fueron positivos porque lograron incrementar sus ventas en un 2.7% después de la
implementacién del plan de marketing digital. A diferencia de Rosas E. & Davalos F. (2019),
para la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L. se implementd exclusivamente el plan de
marketing para la red social Facebook porque en la entrevista se comenté que el publico
objetivo de la empresa tiene preferencias por esa red social, la metodologia implementada fue
la misma pero el analisis empleado fue diferente porque el enfoque fue solo hacia una red social
de rubro diferente al de Grifos Cajamarca. Las ventas de la empresa Rojemada Plasticos
E.I.LR.L. se incrementaron en 182.44%, resultados positivos obtenidos por la implementacién
del plan de marketing digital.

Por otra parte, tomando como referencia el estudio realizado por Cruz D. (2022) se evidencia
coémo la empresa de embutidos Braedt, implementd una campafia de marketing digital para

generar alcance, en la cual obtuvo como resultado un 52%. La empresa Braedt se enfocé en la
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elaboracion de contenidos emocionales para dirigirse a sus consumidores, en donde
principalmente los tipos de contenidos publicados que tuvieron mayor acogida fueron los
videos cortos familiares. Los resultados obtenidos por Cruz D. (2022) tienen concordancia con
lo aplicado por laempresa Rojemada Plasticos E.1.R.L., en donde se muestra que los contenidos
emocionales también tuvieron mayor acogida por los seguidores de la pagina de Facebook de
la empresa Rojemada, a pesar de que también se publicaban contenidos educativos y
comerciales. A diferencia de los consumidores de la empresa Braedt, los clientes de la empresa
Rojemada prefirieron las imagenes mas que los videos, tal como lo habia mencionado el sr.
Martin Lora Cahuas en la entrevista realizada. El alcance obtenido por la empresa Braedt fue
mayor al de la empresa Rojemada, principalmente porque el alcance obtenido por Rojemada
fue 100% orgénico, logrando un 9.14 % en cambio Braedth obtuvo un 52% porque su alcance
obtenido fue mixto entre organico y pagado.

Por otro lado, teniendo en cuenta la investigacion de Arroyo N. (2018), se identificd que el
engagement en el sector de las bibliotecas universitarias espafiolas es minimo cuando los
contenidos que se publican suelen ser de indole informativo y que solo se logra un buen
engagement cuando el contenido es mas emocional y ludico. La investigacion guarda relacion
con lo mencionado por Cruz D. (2022) y con lo implementado por la empresa Rojemada, en
donde se enfatiza la creacion de contenidos emocionales y de valor. De la misma manera, se
concuerda con el medio empleado por Arroyo N. (2018), en donde sostiene que gran parte de
las bibliotecas espafiolas que han tenido éxito, se han promocionado por la red social Facebook;
debido a que es una red social muy accesible y sencilla para los usuarios y estudiantes. Arroyo
N. (2018), no menciona un porcentaje de engagement porque la investigacion que realizo fue
mas de revision literaria, en cambio, la empresa Rojemada Plasticos cuenta con un 90.89% de

engagement gracias al contenido publicado.
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4.1.3. Implicancias

La presente investigacion presenta las siguientes implicancias:

a) Teodrica

Las bases tedricas y marcos conceptuales utilizados sobre: Marketing Digital, planificacion,
metodologias, procesos de ventas, herramientas, redes sociales, técnicas y estrategias, han
permitido identificar la problematica principal, proponer un plan de marketing digital para la
mejora del proceso, las cuales ayudaron a la tesista a comparar y demostrar cémo el disefio de
un plan de marketing digital mejora el proceso de ventas de la empresa Rojemada Plasticos
E.LR.L.

b) Practica

En funcion a los objetivos planteados en la presente investigacion, los resultados obtenidos
han permitido mejorar el proceso core del negocio como lo es el proceso de ventas y como
reflejo a ello, se han podido apreciar mejoras que han conllevado al incremento de las ventas
en un 37.56% requeridas por la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L., asi como también se
logré que los contenidos publicitarios llegaran a la audiencia objetivo, mediante un 12.97% de
alcance y con un 90.89% de engagement, consiguiéndose evidenciar resultados favorables tras
la aplicacion de todo lo planificado en el plan de marketing digital

c) Metodoldgica

Esta investigacion presenta implicancias metodoldgicas basadas en la metodologia
SOSTAC, en la cual se parte desde la fase del analisis de la situacion hasta la fase de medicion,
evaluacion y analisis de resultados, en la que se ha atendido la problematica principal
identificada en el proceso de ventas y para la correcta planificacion y desarrollo del plan de
accion se empleo herramientas de organizacion, asi como también se adicioné una metodologia

complementaria conocida como las SW’s.
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4.2. Conclusiones

- Se determin6 que la La implementacion del plan de marketing digital basado en la
metodologia SOSTAC es una buena practica que ayuda a aumentar las ventas de la
empresa Rojemada Plasticos E.I.LR.L., principalmente porque sus iniciales guian el
manejo ordenado de las fases durante la aplicacién. Ademas, es una buena practica que
ayuda a aumentar las ventas de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L., principalmente
porque sus iniciales guian el manejo ordenado de las fases durante la aplicacion.

- Por otro lado, se concluye que la implementacion del plan de marketing digital tiene
impacto positivo en las ventas de los diferentes rubros cuando los contenidos son
publicados por la red social preferida de los consumidores, tal como en la empresa
Rojemada Plasticos E.I.R.L., en donde el impacto obtenido fue de 182.44% porque lo
realizaron por Facebook.

- También, se determind que el plan de marketing digital logra generar alcance de 9.14%
una cifra moderada y éptima como en la empresa Rojemada, cuando el alcance es 100%
organica; es decir, cuando no se emplean publicidades pagada.

- Y como respuesta al ultimo objetivo, se identifico que el plan de marketing digital
impacta en el engagement siempre que los contenidos sean de contenido emocional y
ludico, més que el informativo y comercial. ElI engagement obtenido fue positivo
porqgue se logré la interaccion y compromiso de los fans de la empresa Rojemada en un

90.89%.
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ANEXOS

Anexo 1. Entrevista: Realidad problematica de Rojemada Plasticos E.1.R.L.
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ENTREVISTA AL PROPIETARIO DE LA EMPRESA ROJEMADA PLASTICOS
E.LLR.I.

La entrevista fue realizada al sefior Martin Lora Cahuas, quien es el propietario vy a la vez
colaborador de la empresa Rojemada Plasticos E.LR.L., empresa de nacionalidad peruana
dedicada a la fabricacion v venta de productos de plasticos hechos a base de resinas de poliestireno
v polipropileno, abastecidas por proveedores de materias primas internacionales.

1. ;Me podria comentar a qué se dedica la empresa v hace cudnto tiempo viene funcionando
en el mercado?
La empresa apenas cuenta con un afioc de funcionamiento en el mercado, nosotros nos
dedicamos a la fabricacion y venta de productos de plasticos como peines para el cabello,
bolitas para el cabello, aros, cuentas, ligas de goma para el cabello y elasticos planos. Por el
momento, solo vendemos esos productos, yvo tengo planificade comprar mas moldes para
poder fabricar nuevos productos

2. ;Con qué tipo de clientes cuenta Rojemada Plasticos E.LLR.L.?
La empresa tiene claro que el tipo de cliente que maneja es mayorista, pertenecientes a
regiones del norte v sur del pais como: Arequipa, Puno, Cusco, Juliaca, Piura, Chiclayo,
Trujillo ¥ Lima.

3. ;La pandemia ha provocado algin cambio en la empresa?, ;Se ha visto en la necesidad
de cambiar de giro de negocio, por qué?, ;Ofrece otro tipo de producto actualmente?
Si, la pandemia ha afectado como a todo negocio, pero considero que impactd fuertemente a
Rojemada. yva que la empresa recién daba sus inicios de actividades en diciembre del 2019, y
en 2020 surgid la pandemia. También se sumod la fluctuacion constante en el precio de las
resinas durante este afio (2021), lo cual ha generado cierta inestabilidad en el negocio. A pesar
de todo ello, se ha decidido mantener el rubro v el gito del negocio porque como fabricantes

no es tan sencillo cambiar de productos, dltimamente solo estamos tratando de sobrellevar la
sifuacion, adaptandonos de a poco. Quizd mas adelante, cuando la situacion mejore, tenga
mayores posibilidades de crear nuevos disefios en los moldes para ofrecer productos mas
modernos.

4. ;Qué Area se ha visto mas afectada?, ;Existe algin proceso en ¢l drea afectada que no
esté funcionando come deberia a causa del impacto de la covid-19?, ;Qué problemas
encontrd en ella?

El area que se ha wvisto mas afectada ha sido el de ventas, las ventas han disminuido
significativamente en comparacion a afios anteriores. Considero que el Ginico canal o punto de
ventas que tenemos v también a causa de factores externos que escapan de nuestras manos
como los aislamientos obligatorios, el tipo de cambio también afecta porque yo compro
materias primas que cuestan en dolares. Si supiera, nuestra competencia se ha insertado en
Facebook v como no conozco mucho de eso v por los altos costos de materia prima me es un
poco dificil destinar dinero para algo de publicidad. Aunque no me caeria mal un poco de
publicidad.

Las ventas se han reducido, va no vendemos igual que antes, la gente va no quiere gastar
mucho, antes priorizaban su estética por los colegios abiertos, ahora priorizan su salud por eso
destinan sus ingresos en alimentos v medicina.

5. ;La empresa actualmente tiene un Area de marketing o algin responsable que se encarga

de ello?
No, la empresa no cuenta con otra area que no sea la de ventas, no se si se requiera de un area
de marketing. Te contaré que desde que abrimos lo hemos realizado de forma presencial, mas
nos ayudaba las recomendaciones que nos hacian los clientes. Ademas, no conozco casi nada
del marketing, pero quiza sea interesante que se realice algo de marketing en la empresa,
aungue por el momento no contamos con un presupuesto para ello.
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6. ;La empresa estaria dispuesta a ser parte de una investigacion en la cual se le pueda
demosirar que el marketing con ayvuda del internet v de las herramientas digitales ayada
a generar oporitunidades para crecer como organizacion?
Por supuesto, seria una gran oportunidad para nosotros en estos momentos dificiles, yva que las
ventas no estan yendo bien. Estoy feliz por ello, aunque es importante recordarle que nosotros
por €l momento no contamos con un presupuesto para invertir en marketing. Soy consciente
de que el marketing funciona de manera distinta en cada negocio, me gustaria que el marketing
que aplique usted sefiorita sea el online, ya que el tradicional no creo que funcione bien porque
mis clientes yva no vienen muy seguido.

7. ;La empresa actualmente realiza o ha realizado afios anteriores alguna importacion v/o
exportacion?
En realidad si, para elaborar los productos que ofrecemos en Rojemada Plasticos, nosotros
importamos resinas de cristales para hacerlos peines y otros productos plasticos que le habia
mencionado. Por ejemplo nosotros nos abastecemos de resinas de la empresa colombiana
Essentia by Propilco. Le comentaré que nos gustaria exportar nuestros productos pero por el
momento tenemos la meta de seguir creciendo a nivel nacional para luego exportar a nivel
internacional.

& ;A qué tipo de mercado pertenece Rojemada Plasticos E.LR.L. (micro, pegueiia,
mediana v gran empresa) v qué proyecciones tiene?
Rojemada ain es una microempresa, pero tenemos como proyeccion volvernos una pequefia
empresa desde el 2025, queremos crecer y expandirnos, por ello es importante adquirir nuevos
clientes v conservar los que ya tenemos. Mis colaboradores (vendedores) y yo tenemos muy
presente que s1 crece la empresa, crecemos todos.

9. ;0Qué barreras u obstiaculos ha percibido en la industria?
En el mercado de plasticos hemos percibido muchos obstaculos desde que iniciamos, primero
porgue la pandemia vino casi un afio después de que miciamos el negocio. También, nos afecto
la fluctuacion de los costes de la materia prima en tiempos de pandemia. De hecho, otro
obstaculo que siempre tenemos es que la competencia innova mas rapido, por eso, estoy
pensando en matricularme en cursos de manera remota para gestionar mejor mi empresa.

10 ; Alguna vez ha pensado en realizar sus ventas en linea a través de redes sociales o por
un sitio web? ; Por qué?
Como le habia comentado, no aplicamos ningin tipo de marketing porque no conozco mucho
o casi nada sobre ello, pero ahora que dijo que me ofreceria su apoyo en esa parte, yo estoy
que funciconari. Me gustaria que la gente conozca mi empresa porque de esa manera se
mantendran o probablemente aumentarin las ventas. Una vez una clienta me pididé mi
Facebook porque era de otra region v como ella queria ver mis productos para comprar, pero
como no entendia lo que me pedia, le comenté que por WhatsApp le tomaria rapido una foto
vy le enviaria. Otras clientes me pidieron mi pagina en Facebook y les dije que no tenia atin. 5i
usted sefiorita, tuviese la posibilidad de crearme una pagina de Facebook, estoy seguro que me
iria bien porque con lo que me ha explicado, entiendo que eso ayuda a promocionar ¥ vender
a mds personas.

Si, sefior Martin, el beneficio de tener visibilidad en Facebook es bueno, v con un plan de
marketing digital, sus ventas serin mejores. Ademas, de que obtendra nuevos clientes.

I11.;Me gustaria evaluar las ventas que el afio pasado, usted tendri alguna manera de
evidenciar las ventas que realiza?
Si claro, yo cuento con un contador que me ayuda a declarar mis ventas en la SUNAT, recién
este afio 2021, he iniciado a declarar mis ventas mediante facturas electronicas para algunos
clientes que me solicitan. Es que s1 declaro todo, en una situacion tan compleja, no me
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Anexo 2. Validacion de instrumentos — Guia de entrevista para recoleccion de datos

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

Plan de marketing digital basado en la metodologia SOSTAC para
Titulo de la Investigacién: mejorar las ventas de la empresa Rojemada Plasticos E.LR.L.. Lima
20227
Linea de Investigacion: Desarrcllo Sostenible y Gestien Empresarial
Apellidos y nombres del experto: Sunchara Ramirez Percy Sixto
El Instrumento de medicién pertenece a la varlable: Cuia de Entrevista - Variable Dependiente
Mediante |z matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con una “x
en las columnas de 51 o NO. Asimismo, le exhortamos en la correccién de los items, indicando sus observaciones y/o
sugerencias, con |a finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre z variable en estudio.
Aprecla
ltems Preguntas — Observaclones
51 | NO
1 (El instrumento de medicién presenta el disefic adecuado? X
2 (El instrumento de recoleccion de datos tiene relacién con el titulo x
de la investigacian?
3 (En el instrumento de recoleccian de datos se mencionan las ¥
wvariables de investigacion?
4 (Elinstrumento de recoleccion de datos facilitard el logra de los x
objetivos de la investigacidn?
5 {El instrumento de recoleccion de datos se relaciona con las ¥
variables de estudio?
6 (La redaccion de las preguntas tienen un sentido coherente y no ¥
estan sesgadas?
7 {Cada una de |las preguntas del instrumento de medicicn se "
relaciona con cada uno de los elementos de los indicadores?
a iEl disefio del instrumento de medicisn facilitara el analisis y "
procesamiento de datos?
9 :Son entendibles las alternativas de respuesta del instrumento de %
medician?
10 ¢El instrumento de medicidn sera accesible a |a poblacidn sujeto de "
estudic?
" ¢El instrumento de medicidn es claro, preciso y sencillo de "
responder para, de esta manera, obtener los datos requeridos?
Sugerenclas:

Firma del experto:

Mg. Percy Sixto Sunohara Ramirez
DNI: 40608759
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Anexo 3. Eleccion de la metodologia para el plan de marketing digita

Metodolosi Se emplea en Sencilla de Ayuda a Para proyectos
clodologia De qgué trata provectos de diferentes aplicar gestionar riesgos  de corta y larga
areas duracion
Metodologia que ayuda a crear .
campafias de marketing digital de S]‘a IE'D?TA'C = una_ F: gt
manera ordenada y en base a cada metodo’ogia iy d : Ilutl para
SOSTAC  realidad de las empresas. Las *‘dapl"abl“’= sus fases ¥ 31 S _
iniciales guian el proceso a emplean proyectos de proyectos de corta y
seguir S&hpue de emyplear desde ﬂiferen’_res dreas e larga duracion
cuslquier etapa. ndusirias.
Puntaje total: 3 1 1 1 1 1
Metodologia que zyuda a2 No, particularmente el -
Inbound conocer las preferencias de loz Inbound DMMarketing se g g m{j:&i": ﬁhii
Marketing clientes a fravés de comtemidos emplea para provectos de Eu.r-a-:i-:’rn
digitales personalizados. marketing
Puntaje total: 3 1 ] 1 1 ]
. No, esta
Ii;i?:ﬁﬁia q;f{ﬂi: us:i No, el método FACE es metodelogia s
RACE Prnn:esl.:ln de compras para ofrecer iy empleada = 51 51 empleada i
'fufnrma-::iﬁn m&fes n.fn:ﬁ'ica_ proyectos de marketing. proyectos de corta
P duracion.
Puntaje total: 3 1 ] 1 1 ]

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 4. Fotos de entrevista de Rojemada Plasticos E.I.R.L.

Nota: Las imagenes fueron tomadas al final de la entrevista como evidencia para el trabajo de investigacion.
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Anexo 5. Lista de productos de la empresa Rojemada Plasticos E.I.R.L.

ITEM PRODUCTOS PRECIO
1 Peine de cola grande 5/ 6.00
2 Peine de cola de rata S/ 1.70
3 Peine de cola de pez 5/ 1.25
4 Peine hacha S/ 6.00
2 Pili #11 S/ 0.80
i) Pili #16 S/ 1.20
7 Pili de barriles S/ 1.50
8 Fili de barriles #8 S/ 3.00
9 Pili de girasoles chicos 5/ 2.50
10 Cuentas #3 S/ 0.01
11 Cuentas #11 S/ 0.01
12 Cuentas #16 S/ 0.02
13 Cuentas #20 S/ 4,20
14 Cuentas #25 S/ 0.11
15 Aro grande 5/ 0.05
16 Aro mediano S/ 0.70
17 Aro pequefio 5/ 0.30
18 Elastico grueso 5/ 0.20
19 Elastico delgado 5/ 5.10
20 Elastico Plano #4 S/ 3.38
21 Elastico Plano #6 S/ 0.23
22 Elastico Plano #8 S/ 0.25
23 Elastico Plano #10 S/ 0.30
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Anexo 6. Reporte de ventas 2020 y 2021 de la empresa Rojemada Plasticos E.1.R.L.

VENTAS 2020
MAYO JUNIO
PRODUCTOS 51 52 53 54 51 52 53 54

Peine de cola grande | §/ &/ 50.00|%/ 50.00 |8/ 5/ 100.00 | &/ g/ &/ 100.00
Peinedecoladerata |S/ 20.00|S/ 50.00(S/ 50.00 |/ 5/ s/ 100.00|S/ 20.00(S/ 50.00
Peinedecoladepez | &/ g/ §/ 125.00 S/ 150.00 | &/ 5/ 5/ 80.00(s/ 150.00
Peine hacha s/ 50.00 |/ 200.00|S/ s/ 400.00|S/ 70.00|S/ 150.00|S/ 89.00 S/
pili#11 s/ 30,005/ 5/ 41.00|Ss/ 100,00 |5/ 5/ s/ 70,005/ 14150
pili #16 s/ 30.00|s/ 2000 |5/ 5/ 5/ 3550 (S/ 20005/ 90.00|5S/
Pili de barriles 5/ s/ 1500|s/ 1s.00(S/ 30,005/ s/ 78005/ 49.00|s/ 50,00
Pili de girasoles chicos | S/  10.00 | S/  40.00 | §/ 5/ 50.00 |5/ §/ 22005 60.00|8 @ 88.00
Cuentas #11 s/ 20.00 | s/ 5/ s/ 130.00|S/ 10.00|S/ 30.00 |5/ 5/
Cuentas #16 s/ 30.00(s/ 30.00|S/ 30.00(S/ 30,005 3000|5 30.00s/ s/ 30.00
Cuentas #20 s/ 50.00 | s/ s/ 100.00 | 5/ s/ 5000/ s/ 50.00 S/ 100.00
Cuentas #25 I 5/ 85005/ s/ 2000|s/ 15.00|5/ 85.00|S/ 60.00|S/
Aro grande s/ 50.00 |/ s/ 50.00|s/ 50.00|S/ 15.00]5/ 5/ 3500 |S/ 131.00
Aromediano s/ 10,005/ 5/ s/ 50.00|s/ 20.00(S/ 2000|S/ 50.00|s/
Aro pequefio s/ 30.00|S/ 30005/ 3000(S/ 50.00|S/ s/ 10.00|S/ 10.00(S/ 10.00
Elastico grueso 5/ 5/ 50.00(s/ 50005/ 100.00)%/ s/ 2000(S/ 2L00|S/ 50.00
Eldstico delgado s/ s/ 30.00|S/ 30008/ s/ s/ 50.00|S/ 30,005/
SUBTOTAL s/ 330.00 | S/ 600.00 |S/ 57100 |S/1,160.00 | S/ 345.50 | S/ 615.00|S/ 714.00 |S/ 90050

TOTAL 5/ 2.661.00 | S/ 2.575.00

Miranda Cueva Estefany Geraldine

PRODUCTO PRECIO MEDIDA
Peinedecolagrande |S/  6.00 |UNIDAD
Peinedecoladerata |5/  1.70 |UNIDAD
Peinedecoladepez |S/ 125 |UNIDAD
Peine hacha 5/ 6.00 |UNIDAD
Pili#11 s/ 0.80 |UNIDAD
Pili #16 §/ 120 |UNIDAD
Pili de barriles 5/ 1.50 |UNIDAD
Pili de girasoles chicos | S/ 2.50 |UNIDAD
Cuentas #11 §/ 0.1 |UNIDAD
Cuentas #16 §/ 0.2 |UNIDAD
Cuentas #20 §/  4.20 |UNIDAD
Cuentas #23 s/ 0.1 |UNIDAD
Aro grande §/  0.05 |UNIDAD
Aro mediano 5/ 0.70 |UNIDAD
Aro grande §/  0.30 |UNIDAD
Aro pequefio 5/  0.20 [UNIDAD
Elastico grueso §/  5.10 |UNIDAD
Elastico delgado 5/ 3.38 |UNIDAD
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REPORTE DE VENTAS 2021
MAYO JUNIO PRODUCTO PRECIO MEDIDA

PRODUCTOS 51 52 53 54 51 52 53 5 Peine de cola grande §/  6.00 [UNIDAD
Peinedecolagrande |S/ 30000(S/ - |S/ 300.00(S/ 300.00(S/ 100005/ - |S/ 300.00(|S/ 300.00 Peinedecoladerata |5/  1.70 |UNIDAD
Peinedecoladerata |S/ - |S/ 170.00|S/ 170.00|S/ 170008/ - |S/ 130.00|S/ 150.00|S/ 170.00 Peinedecoladepez |S/  1.25 |UNIDAD
Peinedecoladepez S/ - |8 - |§ 12500(8/ 1s000(S/ - |§ - |§ 75.00(S/ 150.00 Peine hacha §/  6.00 [UNIDAD
Peine hacha §/ 600.00|S/ 300.00|S/ 350.00|S/ G606.00|S/ 200.00(S/ 200005/ 350,005/ 300.00 Pili #11 §/  0.80 |UNIDAD
Pili #11 §/ 50.00|S/ 100.00|S/ 150.00|S/ 150.00|%/ 50.00|S/ 100.00|S/ 150.00|S/ 150.00 Pili #16 §/ 120 |UNIDAD
Pili #16 § 30.00|5/ 2000(S/ 100.00|S/ 100.00(%/ 30.00(%/ 2000(S/ 85.00(S/ 100.00 Pili de barriles §/ 150 [UNIDAD
Pili de barriles 5/ - |8/ 100.00(S/ 5000|S/ 500058/ - 'S/ 100.00|S/ 50.00(S/ 5000 Pili de girasoles chicos §/  2.50 |UNIDAD
Pilidegirasoleschicos | S/ - |§/ - |/ 20000|S/ 250.00(S/ - |S/ 100.00|S/ 100005/ 200.00 Cuentas #11 5/ 0,01 |UNIDAD
Cuentas #11 § 30.00(S/ 3000(s/ 30.00(S 30.00(% 10.00(S/ 30.00(S/ 10005/  30.00 Cuentas #16 §/  0.02 |UNIDAD
Cuentas #16 § 3000[S/ 30.00(S/ 30.00|S 30.00|S 3000(S8 30.00[S 3000|8 3000 Cuentas #20 §/  4.20 |UNIDAD
Cuentas #20 8/ 50.00|S/ 200.00|S/ 200.00|5/ 1,000.00|%/ 50.00|S/ 200.00|S/ 200.00]|S/ 1,000.00 Cuentas #25 §/ 0.1 [UNIDAD
Cuentas #25 §/ 70.00|S/ 85.00(S/ 120.00|S/ 100.00|%/ 70.00|%/ 85.00(S/ 120005/ 100.00 Aro grande §/  0.05 |UNIDAD
Arogrande § 50.00(S/ 50.00|S/ 50.00|S/ 50008/ 2000(S8/ 2000|S 50.00|S8 13100 Aro mediano §/  0.70 |UNIDAD
Aro mediano 8/ 50,005/ - |8/ 5000(8 50.00(% 20008 2000(8 50008 5000 Aro grande §/  0.30 [UNIDAD
Aro pequenio s - s - |8 - |8 s000(8 - |3 10.00(%/ 10.00|§/ 10.00 Aro pequenio §/  0.20 |UNIDAD
Eldstico grues s/ - |S/ 10000(S/ 200005 20300(S - |/ 60.00|S/ 60.00|S/ 180.00 Eldstico grues 5/ 5.10 |UNIDAD
Elastico delgado 5/ - |8 - g/ - |8/ 300008/ - |S/ 50.00(% 70.00|S/ 8400 Eldstico delgado 5/  3.38 (UNIDAD
SUBTOTAL 8/ 1,260.00 | 5/ 1,185.00 | §/ 2,125.00 | §/ 3,589.00 | §/ 580.00 | §/ 1,155.00 | 5/ 1,860.00 | §/ 3,035.00

TOTAL 5/ 8,159.00 | 5/ 6,630.00
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Anexo 7. Boletin técnico de materias prima
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Familia: Homopolimero
Nombre del Producto:  ESENTTIA 40H92

Caracteristica: Polipropileno homopolimero de reologia controlada con alta fluidez, facil llenado de moldes, buen
balance rigidez/impacto.

Recomendado para: Inyeccion de articulos de paredes delgadas y ciclos cortos, inyeccion de articulos proposito general.

Propiedades Unidades Llnid_ades Mé‘l.ndu
EN Sl ASTM
Indice de Fluidez (230°C - 2.16 Kg.) 40.0 g/10min. 40.0 g/10min. D-1238 B
Resistencia maxima a la traccion (50 mm/min.) 4900.0 psi 338 MPa D-638
Elongacion al punto de cedencia (50 mm/min. ) 10.0 % 10,0 % D-638
Modulo de flexion 1% secante (1.3 mm/min. ) 200000.0 psi 1379.0 MPa D-790-1A
Impacto lzod con ranura (23 *C/73 °F) 0.6 ft-lb/pulg 320 JIm D-256-A

i@ Espécimen | de 3.2 mm de espesor inyectados de acuerdo al ASTM D 4101 9. Los valores indicados son promediados y deben ser tomados coma una guia y
no ser interpretados como especificaciones del producto. Solo las propiedades y valores que constan en el certificado de analisis son consideradas como
garantia del producto. Este valor podria ajustarse con los datos adicionales acumulados; bajo ninguna responsabilidad estara ESENTTIA de notificar a usted
cualguier cambio a las especificaciones, por lo tanto, aconsejamos al receptor de esta informacian solicitar una nueva declaracion periddicamente.

IMPORTANTE: La presente informacion corresponde a valores tipicos y debe entenderse como una guia en el comportamiento y aplicabilidad de nuestras
resinas y esta basada en datos que nos han sido suministrados y creemos que son correctos a la fecha de publicarse, no obstante, no hacemos garantia
expresa o implicita de la exactitud de esos datos o del resultado que de ellos se obtenga o de cualquier error de imprenta. Solo las propiedades y los valores
mencionados en el Certificado de Calidad se consideran como garantia del producto. En vista de los muchos factores que pueden afectar el proceso y
aplicacidn, esta informacion no esonera al procesador de llevar & cabo sus propios analisis y experimentos; tampoco implica alguna manifestacion de
responsabilidad legal de ciertas propiedades y uso para un proposito especifico. Es responsabilidad de aguellos 2 quienes suministramos nuestros productos
asegurarse que los derechos de propiedad y leyes vigentes sean cumplidos. ESENTTIA declina toda responsabilidad derivada directa o indirectamente de la
utilizacion de la misma. Al igual no se garantiza ni debe suponerse ausencia de proteccion de patentes.

AVISO: RESTRICCIONES PARA APLICACIONES MEDICAS: ESENTTIA no recomienda cualquier producto o muestra de producto de ESENTTIA para uso en: (A)
alguna aplicacion en desarrollo o comercial la cual su intencion es para estar en contacto con los fluidos internos del cuerpo humano o tejides del cuerpo,
sin tener en cuenta el tiempo en el cual va a estar en uso. (B) en cualquier aplicacion de un equipo de protesis cardiaca sin tener en cuenta el tiempo que
va a estar en uso, incluyendo sin limitaciones, marcapasos y sus accesorios, corazones artificiales, valvulas coronarias, vejigas intraorticas y sus sistemas de
control, equipos de ayudas a bypass ventriculares. (C) come un componente critico de cualquier equipe medico que soporte o mantenga la vida humana y
(D) especialmente en mujeres embarazadas o en cualguier aplicacion disenada concretamente para promover o interferir en la reproduccion humana.

ESENTTIA no respalda o alega la idoneidad de sus productos para aplicaciones medicas especificas. Es responsabilidad de los fabricantes de productos
médicos o farmacéuticos determinar que el producto de ESENTTIA es sequro, legal, y téonicamente adecuado para el wso previsto. ESENTTIA NO OTORGA
NINGUNA GARANTIA, EXPRESA O IMPLICITA, ACERCA DE LA IDONEIDAD DE CUALGUIER PRODUCTO DE ESENTTIA PARA SU USO EN APLICACIONES MEDICAS.

Recomendaciones antes de wsar un producto de ESEMTTIA: Sugerimos que cuando utilice un PP de ESENTTIA por primera vez, realice ensayos en
cantidades industriales adecuados para que examine las posibilidades de usar nuestros productos en todas las etapas de su proceso. La informacion es
aplicable a los materiales tal como salen de las instalaciones de produccion y no cubre ningln tipo de aditivo, pigmento, etc., posteriormente incluidos por
el convertidor. Es responsabilidad del cliente obtener toda la informacion necesaria relacionada con materiales de terceras partes y asegurarse que los
productos de ESENTTIA cuando son usados en conjunto con esos materiales son adecuados para el propdsito particular del cliente. 5 su aplicacion final va a
estar expuesta a la intemperie, usted debera adicionar los aditives adecuados para garantizar el desempedo del Producto. Ninguna responsabilidad legal
puede ser aceptada con respecto al uso de los productos de ESENTTIA en conjuncidn con otros materiales.

Mota: Para productos que van a contener alimentos y/o son sometidos a algin tipo de tratamiento tales como, esterilizacion, ozonizacion, usted debe
requerir €l certificado FDA a través de www.esenttia.co, o comunicandose con servicio al clients. Bajo ninguna responsabilidad estara ESEMTTIA de
notificar a usted cualquier cambio a las regulaciones.

Almacenamiento: Un almacenamiento mayor & 6 meses puede causar una influencia negativa en la calidad del producto final (por ejemplo brillo). En
general se recomienda convertir todos los materiales dentro de un periodo de & meses despues de producidos.

El producto debe ser almacenado en condiciones secas y temperaturas por debajo de los 40 °C, protegiéndolo de la luz UV, Un Almacenamiento no adecuado
puede iniciar su degradacion, resultando en generacion de olor y cambios de color y posiblemente proporcionando efectos negativos en las propiedades
fisicas del producto. % el polimero es almacenado en condiciones de alta humedad o temperaturas variables entonces la humedad atmosférica puede
condensarse dentro del empague. 5i esto sucede es recomendable secar los pellets antes de usarlo. Durante su almacenamiento el polipropileno no debe ser
expuesto a la radiacion de los rayos ultravioletas. El productor no asume responsabilidad por los dafios causados por un mal almacenamiento.

A menos que se acuerde o contrario por escrito |a Unica solucion para todos los reclamos o demandas, a opcian de ESENTTIA, es el reemplazo del producto o
el reembolso del precio de compra, y por ningln motivo ESENTTIA sera responsable por ningin dafo y/o perjuicio especial, consecuencial, incidental,
punitivo o ejemplarizante.

Los productos de ESENTTIA no tienen aditivos que contienen metales u otras sustancias con el propasito de inducir la oxi-degradacion de ellos. Estos aditivas
y la descomposicion y desintegracion del Polipropileno originados por el fenomeno de la oxi-degradacion puede causar contaminacion ambiental, disminuir
el desempeno de los empaques y aumentar la migracidn de constituyentes del empague al alimento, comprometiends su cumplimienta con respecto a los
requisites de las Mormativas correspondientes. El uso de estos aditivos con los productos de ESEMTTIA implica la pérdida inmediata de la garantia de
desempefio descrita en este Boletin Técnico.
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Boletin Técnico

Tipo: Homopolimero

Nombre del producto: PROPILCO 20HT1ONA

Caracteristicas: Polipropilenc homopolimero de reclogia controlada con alta fluidez, facil llenado de moldes, buen balance
rigidez/impacto; con aditives nucleante y antiestatico.

Recomendado para: Inyeccién de articulos de paredes delgadas y ciclos cortos, inyeccion de cuerpos de electrodomeésticos,
tapas, inyeccion de articulos propdsito general.

: Unidades Unidades Método

Propiedades
Tradicionales Sl ASTM

Indice de Fluidez (230 °C-2.16 Kg.) 21 g/10 min. 21 g/10 min. D1238008
Resistencia maxima a la traccian (530 mmy/min.) 5100 psi 35.1 MPFa RN
Elongacian al punto de cedencia (50 mm/min.} 9% 9% D B33 0
Madulo de Flexion 1% secante (1.3 mm/min.} 220000 psi 1513 MPa D790 00 1A
Impacto |zod con ranura (73 9 / 23 °C) 0.7 pié-lb/pulg 37 )im D 256 00 A

@ Espécimen | de 3.2 mm de espesor inyectados de scuerdo &l ASTM D 4101 00. Los valores indicados son promediados y no deben ser imerpretados como
especificaciones del producto. Eos valores podria ajustarse con los datos adicionales acumulados, bajo ninguna respansabilidad estard PROPILCO 5A. de notificar &
usted cualquier cambio & las especificaciones, por lo tanta aconsejamas al receptor de edta informacion solicitar una nueva declaracion periddicameante.

IMPORTANTE: La presente informacion carresponde & valores tipicos y debe enteénderse como una guia en &l comportamiento v aplicabilidad de nuestras redinas y esta
basada en dates que nes han sido suministrades y créemos que son correctos a la fecha de publicarse, no obstante no hacemos garantia expresa o implicita de la
exactitud de esos datos o del resultado que de ellos se obtenga o de cualquier error de imprenta. Solo las propiedades y los valores mencionados en el Centificado de
Calidad se consideran comea garantia del producto. En vista de bos muchos factores que pueden afectar el proceso y aplicacion, sta infarmacion ng exonera al procesador
de llevar & cabo sus propiod andlisis y experimentod, tampaca implica alguna manifestacidn de responsabilidad lsgal de ciertas propiedades y usa para un proposite
eipecificn. E4 respansabilidad de aquellos a quienes suministramos nuestrod productod atequrarie que los derechos de propiedad y leyes vigentes sean cumplidos.
Propiles decling toda respondabilided derivada directs o indirectamente de la utilizacion de la misma. Al igual no & garantiza ni debe suponerse ausencia de prateccidn
de patentes.

: PROPILCO S.A no recomienda cualquier products o muestra de producto de Propilca para wso en: (A} alguna
&pllc.ﬂ.lun en desarrallo & comercial la cusl su intengidn &5 para estar en omtacto con los fluides internas del cuerpe humana o tejides del cuerps, sin tener en cuenta &l
tiempa en &l cual va a edtar én uso. (B en cualquier aplicacion dé un equipa de protesis cardiaca din tener &n cuenta &l tiempo que va & estar en uio, incluyends sin
limitaciones, marcapasos y Sus accedoriod, corazones artificiales, valvulas coronarias, vejigas intraorticas v fus distemas de control, equipos de ayudas & bypais
ventriculares. {C) como un componente critico de cualguier equipa meédico que soporte & manténga 1a vida humana y (D) especialmente en mujeres embarazadas o en
cualquier aplicacion disefada concretarmente para promaover & interferic en la reproduccidn humana.
Propilco no respalda o alega la idoneidad de sus productos para aplicaciones médicas especificas. Es responsabilidad de los fabricantes de productos meédicos o
farmacéuticos determinar que el products de Propils es sequre, begal, y teenicamente adecuads para &l uda prévista. PROPILCO S.A. NO OTORGA MINGUNA CARANTIA,
EXPRESA O IMPLICITA, ACERCA DE LA IDONEIDAD DE CUALQUIER PRODUCTO DE PROPILCO S.A. PARA SU USD EN APLICACIONES MEDICAS.

Eegomendaciones antes de ysar yn producto de Progileo: Sugerimos que cuando wtilice un PP de PROPILCO 5.4 por primera vez, realice ensayos en cantidades
industriales adecuadas para que exarming las posibilidades de usar nuestros productos en todas |as etapas de 1u proceso. La informacion e aplicable a los materiales tal
como salen de las instalaciones de produccian y no cubre ningdn tipo de aditivo, pigmento, o, posteriormente incluidos por &l convertidor. Es responsabilidad del cliente
obtener toda la informacion necesaria relacionada con materiales de terceras partes v asegurarse que los productos de Propilce uando don usados en conjumto Con esod
materiales son adecusdos para ¢l propdsito particular del clignte. Ninguna responsabilidad legal puede ser aceptada con respecto &l usa de los productes de PROPILCD SA. en
ConjunEian con olras materiales.

Nota: Para productos que van a conténer alimentos y/o son sometidos & algdn tipo de tratamiento tales come, ewerilizacion, ozonizacion, usted debe requerir el
eertificadn FOA & traves de i propilen com, 6 eomunicindoie eon sendcio al eliente. Bajo ninquna responsabilidad estard PROPILCO 5.4 de natificar a usted cualguier
cambio & las regulaciones.

Almacenamiento: Un almacenamiento mayor & 6 meses puede causar una influencia negativa en la calidad del producta final (por ejemplo brilla). En general se
recarmienda carvertic todos lod materialed dentro del un periodo de 6 mesed dedpués de produridas.

El preducts debe ser almacenada en condicienes secas y temperaturas por debajo de las 40 ', protegiéndelo de la luz UV, Un Almacenamiente no adecuads pusde
iniciar su degradacian. resultando &n generacion de olor y cambios de color y podiblemente proporcionando efectos negatives en las propiedades fisicas del producto. Si
&l polimers es almacenads en condiciones de alta humedad o temperaturas variables entances la humedad atmosférica puede condensarse dentre del empague. Si este
sucede e recomendable secar los pellets antes de usarlo. Durante su almacenamienta &l polipropileno no debe ser expuesto & la radiacion de lod rayos ultravioletas. EI
praductar no asurne respansabilidad por lod dafios causados por un mal almacenamients.

A mends que s& acuerde lo contrario por escrite la Onica selucion para todes los reclamos o demandas, a opcion de PROPILCD S.A., s &l reemplaze del producto o &l
reemmbolio del precio de compra, y por ningdn mative PROPILCO 5.4 serd responsable par ningdn dafo yfo perjuicio especial, consecuencial, incidental, punitive o
ejemplarizants.

Lad productod de PROPILCO S_A. no tienen aditivos qué contienen metales u otras dustanciad con el proposita de inducir [a oxi-degradacion de ellos. Estos aditivas y la
descompasicion y desintegracion del Paliprapilena eriginados por el fendmens de la oxi-degradacion pusde causar contaminacion ambiental, disminuir ¢l desempedia de
los empagues y aumnentar |a migracion de constituyentes del empague al alimento, comprometiendo su cumplimients con réspecto a los requisitos de las Normativas
carrespandientes. El use de estos aditivos con los productos de Propiles implica la pérdida inmediata de la garantia de desempefio descrita en este Beletin Teenico.

FE4BED4

POLIPROPILENC DEL CARIBE 5.4 - Cra 10a. No. 28-49 Pisa 27 Bogots, D,C - Calombia
hietg: ffwww. propilce.com - PEX. {571) 596 0220 - Fax. (571360 1593 - Nit. 800.05%.470-5
Certificados 150 9001 :2000 y 14001 Homepolimeras y Copolimeros Random & Impacto. ICONTEC CO-D2E-1,/AA017-1
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Anexo 8. Reporte Tributario de la empresa Rojemada Plasticos E.l.R.L.

REPORTE TRIBUTARIO

Emitido el 05/02/2023 a las 15:36.
ROJEMADA PLASTICOS E.LR.L.

RUC: 20805647112

INFORMACION DEL REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

Informacion al 16/12/2019

DATOS GENERALES

MNombre Comercial -

Fecha de Inscripcidn 161272019

Fecha de Inicio de Actividades 181212013

Estado del Contribuyente ACTIVO

Condicidn del Contribuyente HABIDO

Domicilio Fiscal CAL. CASTROVIRREYMA NRO. 897 URB. PROVEEDORES UNIDOS LIMA - LIMA - BRERA
Actividad de Comercio Exterior 03 IMPORTADOR/EXPORTADOR

Actividad Econdmica ;ﬁ%ﬂﬁ?ﬁi;@%@u&%ga&ﬁgggﬁﬂm ACTIVIDADES DE VENTA AL POR

INFORMACION SOBRE SISTEMA DE FACTURACION Y LLEVADO DE REGISTROS
Sistema de Emision de Comprobante | MANUAL

Sistema de Contabilidad MANUAL

FACTURA

Comprobantes de Pago Autorizados | BOLETA DE VENTA

GUIA DE REMISION - REMITENTE
FACTURA PORTAL DESDE 03/20/2021
BOLETA PORTAL DESDE 06/21/2021

Sistema de Emision de Electrénica

Afiliado al PLE" desde
“PLE: Programa de Libros Electronicos.

Pagina 1 de 8

Central de Consultas

www.sunat.gob.pe Desde teléfonos fijos 0-801-12-100
Desde celulares (01)3 ]
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oéL Noe SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA
PLASTICOS E.LR.L., LIMA 2022”

FORMACION DE LAS DE CIONES MENSUALES DE RENTAS 3ra CAT. - EJERCICIO INMEDIA TERIOR NO VENCIDO
2022

{Informacidn al 12/122022)

EJERCICIO INMEDIATO ANTERIOR NO VENCIDO (2022) - INGRESOS NETOS DECLARADOS MENSUALMENTE

Presentd | ENERO B,208 o] Presentd | JULIO 6,600 o]
Presentd | FEBRERD 11,278 o] Presentd | AGOSTO 15,624 o]
Presentd | MARZO 24,870 o] Presentd | SETIEMBRE 168,792 R
Presentd | ABRIL 16,913 o Presentd | OCTUBRE 15,926 o
Presentd | MAYOD 10,866 o Presentd | NOVIEMBRE 20,112 o
Presentd | JUNIO 23571 o] Omiso DICIEMBRE

5:5in dato declarado, O: Dato Original, R: Dato Rectificado

INFORMACION DE LA DECLARACION JURADA MEMSUAL INCLUYE DECLARACIONES RECTIFICATORIAS PRESENTADAS HASTA EL 12122022,
DE ACUERDD AL ARTICULD B8° DEL CODIGO TRIBUTARID LAS DECLARACIONES JURADAS RECTIFICATORIAS SURTIRA EFECTD COM SU PRESENTACION, SIEMPRE QUE
DETERMINE IGUAL O MAYOR OBLIGACION. CASD CONTRARIO, SURTIRA EFECTO DENTRO DE LOS 45 DIAS HABILES SIGUIENTE A SU PRESENTACION.

INFORMACION DE LAS DECLARACIONES MENSUALES DE RENTAS 3ra CAT.
EJERCICIO ACTUAL (2023) - INGRESOS NETOS DECLARADOS MENSUALMENTE

ENERO JULIO

FEBRERD AGOSTO

MARZO SETIEMBRE

ABRIL OCTUBRE
Presenid | MAYO 19,866 o Fresenld | NOVIEMERE 20,112 o
Presendd | JUNID 235M o Omiso DICIEMBRE

B:5in dato declarado, O: Dato Original, R: Dato Rectificado

INFORMACION DE LA DECLARACKN JURADS MENSUAL INCLUYE DECLARACIONES RECTIFICATORIAS PRESENTADAS HASTA EL 12123002
DE ACUERDD AL ARTICULD BE* DEL CODIGO TRIBUTARID LAS DECLARACIONES JURADAS RECTIFICATORAS SURTIRA EFECTD CON SU PRESENTACION SIEMPRE QUE
DETEAMMNE MOUAL O MAYDR OSLGACION CASD CONTRARD, BLIRTIRA EFECTD DENTRD DE LOS 45 DLAS HABILES SWIUIENTE A SU PRESENTACIOM.

INFORMACION DE LAS DECLARACIONES MENSUALES DE RENTAS 3ra CAT.

EJERCICIO ACTUAL {2023) - INGRES0S NETOS DECLARADOS MENSUALMENTE

ENERO JULID
FEBRERO AGDSTO
MARZD SETIEMBRE
ABRIL OCTUEBRE
MAYD NOVIEMERE
JUNID DICIEMBRE

5:3in dato declarado, O: Dato Original, R: Dato Rectificado
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G “PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA
oéL Noe SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA
PLASTICOS E.LR.L., LIMA 2022”

Anexo 9. Validacion de instrumentos — Reporte Tributario

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

“Plan de marketing digital basado en la metodologia SOSTAC para
Titulo de la Investigacién: mejorar las ventas de la empresa Rojemada Plasticos E.LR.L., Lima
20227
Linea de Investigaclon: Desarrolle Sostenible y Cestion Empresarial
Apellidos y nombres del experto: Sunchara Ramirez Percy Sixto
El Instrumento de mediclén pertenece a la varlable: Reporte Tributario - Variable Dependiente

Mediante la matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene |a facultad de evaluar cada una de las preguntas marcanda con una “x”
en las columnas de Sl o NO. Asimisma, le exhortames en la correccion de los items, indicando sus cbsernvaciones y/o
sugerencias, con a finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre |z variable en estudio.

Aprecla
Items Preguntas " Ohservaclones
51 | NO

1 LEl instrumento de medicion presenta el disefc adecuado? X

3 ({El instrumento de recoleccién de datos tiene relacién con el titula ¥
de la investigacion?

3 {En el instrumento de recoleccién de datos se mencionan las "
wariables de investigacian?

4 (El instrumento de recoleccién de datos facilitara el logra de los "
objetivos de [z investigacion?

5 {El instrumento de recoleccian de datos se relaciona con las "
wvariables de estudio?

6 {La redaccidn de las preguntas tienen un sentido coherente y no "
estan sesgadas?

7 {Cada una de las preguntas del instrumento de medicién se %
relaciona con cada unc de los elementos de los indicadores?

8 iEl disefio del instrumento de medician facilitara el anélisis y %
procesamiento de datos?

9 t5on entendibles las alternativas de respuesta del instrumento de |
medician?

10 ¢El instrumento de medicion sera accesible a la poblacion sujete de %
estudia?

1l {El instrumento de medicion es clare, preciso y sencillo de %
responder para, de esta manera, obtener los datos requeridos?

Sugerenclas:

Firma del experto:

Mg. Percy Sixto Sunohara Ramirez
DNI: 40608759
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UNIVERSIDAD SOSTAC PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA
OFL o ROJEMADA PLASTICOS E.I.R.L., LIMA 2021”

DEL NORTE

1r up“ “PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA

Anexo 10. Facturas Electronicas Mayo y Junio 2021

ROJEMADA PLASTICOS E.LR.L. F“’-;Lucffﬁz E'-Esg;f;'i::lcﬁ
CAL. CASTROVIRREYNA 887 URB. PROVEEDORES UNIDOS 'E““
BRERIA - LIMA - LIMA 00117

Fecha de Emision : 2TI0OS2021

. GUARDA ESPINOZA LOURDES DEL
Sefior(es) " ROSARIO
RUC : 10097868293

Direccién del Cliente

JR. CUZCO T44 — MEZANINE

: CENTRO COMERCIAL INT. 143 LIMA-

LIMA-LIMA
Tipo de Moneda . SOLES
Observacion :
Cantidad Unidad Medi Descripcion Valor Unitario
100.00 PLACAS ELASTICO PML 3.389831
100.00 PLACAS EL?STICOS PLANOS 3.389831
50.00 MILLARES BOLA 11 6.7797
40.00 MILLARES BOLA 16 15.25424
50.00 DOCENA PEINES 5.08475
10.00 MILLARES BOLA 20 38.1356
Valor de Venta de Operaciones Gratuitas H| S/ 0.00] Sub Total Ventas : S 2,.262.71
Anticipos : 5/0.00
Descuentos : Si0.00
Valor Venta : 5/2.262.71
SON: DOS MIL SEISCIENTOS SETENTA Y 00/100 SOLES 156 - ST0I0]
IGV : 57407.29
Otros Cargos : S/ 0.00
Otras Tributos : S/ 0.00
Monto de redondec : S/ 0.00 |
Importe Total - STZ,670.00]

verificarla utilizando su clave SOL.

Esta es una representacién impresa de la factura electrénica, generada en el Sistema de SUNAT. Puede

ROJEMADA PLASTICOS E.LR.L. F‘“:‘Lucrf‘: B%Esg;r:c:zlcn
CAL. CASTROVIRREYNA 897 URB. PROVEEDORES UNIDOS "E001.22
BRENA - LIMA - LIMA '
Fecha de Emisidn : 28/06/2021
Sefior(es) . (REOU;.:[R)\:)ESPINDZA LOURDES DEL
RUC - 10097868293
JR. CUZCO T44 — MEZANINE
Direccion del Cliente : CENTRO COMERCIAL INT. 143 LIMA-
LIMA-LIMA
Tipo de Moneda : SOLES
‘Observacidn :
Cantidad Unidad Medida Descripcion Valor Unitario
100.00 PLACAS ELASTICOS PLM 4 3.38883
50.00 PLACAS ELASTICOS 4 3.38983
50.00 PLACAS ELASTICOS 6 3.813559
50.00 PLACAS ELASTICOS B 4237288
50.00 PLACAS ELASTICOS 10 5.084T45
50.00 PLACAS ELASTICOS 12 5.932203
500.00 UNIDAD AROS 10 D.1685
500.00 UNIDAD AROS 20 0.25424
500.00 UMIDAD AROS 30 D.E7TET
Valor de Venta de Operaciones Gratuitas H S/0.00 ] Sub Total Ventas : S72,01272
Anticipos : S70.00]
Descusnios : 51 0.00
Valor Venta : /201272
SON: DOS MIL TRESCIENTOS SETENTA Y CINCO Y 01/100 SOLES 15G - S0
IGV : 57 362.24 |
Otros Cargos - S 0.00
Otros Tributos S/ 0.00
Maonto de redondec S5/ 0.00
Importe Total : S/2.375.01
Esta es una representacién impresa de la factura electrénica, generada en el Sistema de SUNAT. Puede
verificarfa utilizando su clave SOL.
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!‘.!,!:,ﬂ “PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA
oéL Noe SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA
PLASTICOS E.LR.L., LIMA 2022”

Anexo 11. Entrevista de recoleccion de datos en estado inicial

4

}4 UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE — INGENIERIA EMPRESARIAL

[ENTREVISTA PARA LA RECOLECCION DE DATOS EN ESTADO INICIAL

La presente entrevista enmarca dentro del trabajo de Tesis titulada “Plan de Marketing Digital
basado en la metodologia SOSTAC, para mejorar el proceso de ventas de la empresa Rojemada
Plasticos E.LR.L, Lima 2021" para optar por el titulo profesional de Ingeniera Empresarial de la
Universidad Privada del Norte.

La presente entrevista esta dirigida al Sr. Martin Lora Cahuas, quien es propietario y a la vez
colaborador de la empresa Rojemada Plésticos E.L.R.L., quien ha otorgado su consentimiento y
apoyo para utilizar la informacion de manera confidencial con fines académicos.

1. iUsted maneja algin registro de sus ventas gue realiza cada mes?, ilo realiza de manera
diaria o mensual?

5i, tenemos un registro de ventas, el contador lo realiza de manera mensual y no diaria para
reportar a la SUNAT, lo tenemos de manera genérica y no por producto.

2. iTodos los productos que usted ofrece en sus tiendas, se venden de manera diaria?
Mo, no todos los dias tenemos ventas, a veces no vendemos nada, sobre todo porgue las
ventas han bajado de manera significativa por los factores externos como la subida del precio
de las resinas que han hecho que nuestros productos sean mas costosos de adquirir.

3. ¢Qué producto(s) considera que son los mas vendidos de manera frecuente?
En realidad, son varios los productos mas vendidos, pero los que mas sobresalen son tres: los
pilis, las cuentas y los peines. Los pilis son las bolitas de amarrar cabello, asi se llaman en el
4. ;Considera que las ventas de sus productos estrella se deban al precio, la calidad, o
considera que existen otras razones para ello? ; Por qué?
Considero que el precio es importante para el cliente, sobre todo en estos tiempos dificiles
los clientes se van por el precio, pero considero gue ello estd siendo compensado por la
calidad de nuestros productos, ya que son uno de los mejores del mercado.

5. iCuantas ventas aproximadamente considera que ha realizado por producto estrella en el
mes de mayo y junio del aiio pasado? (en montos economicos)
Me parece gue vendimos aproximadamente S/ 4,321.00, pero mejor culminando la
entrevista te enviaré el reporte que tengo disponible.
Pero si deseas aproximaciones por producto de manera particular como la entrevista
anterior, te puedo dar montos aproximados porgque en el reporte es mas general, pero mejor
te voy enviar un cuadrito por WhatsApp para que puedas utilizarlo, lo pasas a limpio y lo
presentas,

6. Situviese la posibilidad de aumentar sus ventas en estos tiempos de crisis e incertidumbre,
éen cuanto le gustaria aumentar sus nimeros de ventas?
Me gustaria que mis ventas funcionen al 100% y tener buenas ventas como cuando comence
a vender, pero la situacion ya no permite eso.
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1 !‘.!v!:lﬂ “PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA
oéL Noe SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA
PLASTICOS E.LR.L., LIMA 2022”

}4 UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE - INGENIERIA EMPRESARIAL

7. iConsidera que el entorno digital podria servir como un puente de apoyo para alcanzar los
objetivos de ventas? ;Por qué?
5i, considero que los medios digitales han ayudado a muchas empresas a salir a adelante en
épocas de confinamiento, a mi en particular no me ayudd porque se paralizd mis ventas y mi
fabrica, y desde alli me di cuenta de gue era necesario implementar herramientas y medios
digitales en mi negocio, pero por el momento me ha side dificil contar con ello porgue no
tengo presupuesto para publicidades digitales.

5r. Martin muchas gracias por su apoyo y colaboracion en la entrevista formal realizada via

WhatsApp, la informacion que Ud. me ha brindado sera de gran aporte para el desarrollo del
trabajo de investigacian.
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!,‘!v!.:,ﬂ “PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA
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Anexo 12. Validacion de instrumentos — Guia de entrevista sobre variables en estado

inicial
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“PN “PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA

UNIVERSIDAD

oéL Noe SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA
PLASTICOS E.LR.L., LIMA 2022”

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

“Plan de marketing digital basado en la metodologia SOSTAC para
Titulo de la Investigacion: mejorar las ventas de la empresa Rojemada Plasticos ELLR.L., Lima
20227
Linea de Investigacién: Desarrollo Sostenible y Cestion Empresarial
Apellidos y nombres del experto: Sunohara Ramirez Percy Sixto
El Instrumento de medicién pertenece a la varlable: Cuia de Entrevista - Variable Dependiente

Mediante la matriz de eveluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con una "x”
en las columnas de 5o NO. Asimisma, le exhortamos en la correccidn de los items. indicando sus chservaciones y/o
sugerencias, con la finalidad de mejorar Iz coherencia de las preguntas sobre |z varizble en estudio.

Aprecla
Items Preguntas - Observaciones
Sl | NO

1 ¢El instrumento de medicidn presenta el disefic adecuadeo? ®

2 (El instrumento de recoleccion de datos tiene relacion con el titulo x
de |a investigacion?

3 (En el instrumento de recoleccicn de datos se mencicnan las x
variables de investigacian?

4 ¢El instrumenta de recoleccicn de datos facilitara el logro de los «
objetivos de |a investigacian?

5 (El instrumento de recoleccion de dates se relaciona con las x
wvariables de estudic?

& iLa redaccion de las preguntas tienen un sentido coherente y no «
estan sesgadas?

7 {Cada una de |as preguntas del instrumento de medicidn se x
relaciona con cada uno de los elementos de los indicadores?

a ¢El disefio del instrumento de medicion facilitara el andlisis ¥
procesamiento de datos?

a ¢Seon entendibles las alternativas de respuesta del instrumento de ¥
medicion?

10 ¢El instrumento de medicidn serd accesible a la poblacidn sujeto de ¥
estudio?

H ¢{El instrumento de medicién es claro, preciso y sencille de ¥
responder para, de esta manera, obtener los datos requeridos?

Sugerenclas:

Firma del experto:

Mg. Percy Sixto Sunohara Ramirez
DNI: 40608759

Anexo 13. Calendario de contenidos
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G “PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA
oéL Noe SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA
PLASTICOS E.LR.L., LIMA 2022”

Imagen 02

SEMANA 1 CONTENIDO O COPY HASHTAGS FORMATO
JUNIO DE
PUBLIC

RED
SOCIAL

PILAR ETAPA DEL

EMBUDO

HORA

£Ya sabes cémo protegerte del #Positivaldente
Covid-19? #YolMeCuido

En Rojemada te traemos algunos #TodosAprendemosAlgoN
consejitos para que puedas protegerte  |jeyg

v evitar contagiarte @4

Imagen |Facebook| Contenido Atraccion Formato de imagen:

Educativo 788 px X 788px

#MedidasDePrevencion
#RojemadaPlasticos

Coméntanos si has aplicado alguno de
ellos:Q@

Llegaron los pilis de cabello‘.‘.@ ‘%— - Video corto |Facebook| Contenido Venta 10:55 a. m. | Tiempo de video: 6

PILIS DE L= promacional segundos
CABELLO

Pl sl e
frovrs

Lunes 31
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“PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA
SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA
PLASTICOS E.lLR.L., LIMA 2022”

UNIVERSIDAD
PRIVADA
DEL NORTE

¢Ya sabes por quién votar este 06 de #Positivallente Video Facebook |Contenido Atraccién 10:24 2. m.|Afadir fondo
Junio? #\otoSeguro Educativo musical "Contigo
Siya lo sabes, Geniall1 ¥ #YoMelnformo Peru" del Zambo
Solo no olvides llevar tu lapicero, D.N.1. #EIFuturoEstaEnTusMan e Cavero
v tu mascarilla puesta os #RojemadaPlasticos
Coméntanos si ya estds listo para las
elecciones de este 06 de Junio:[}
Miércoles
2 ¥ Eldstico de Pilis %~ #ElasticoPilis ELASTICO DE .« Imagen Facebook |Contenido Venta 10:30 a. m.|Agregar llamadaala
En Rojemada tenemos elésticos de pilis [#modayestilo PLIS L Promocional accién (boton
de diversos colores #VariedadDeColores - oo 'WhatsApp)
B variedad de calores #productosplasticos
B erecios mayorista(l) #ventaspormayor
Disponible en nuestra tienda fisica y firojemadaplasticos
via onlineSE
Para mayor informacion comuniguese a: E"‘“’SFTI'_%Q L)
ERTIF. 955233338
Vendemos al por mayor
Hoy gran partido:Pert pe Vs. Calombia | %jEldstico de Pilis %y Video Facebook |Contenido de Atraccion 10:56 a. m. |Colocar dentro del
o En Rojemada tenemos Valor video el fondo
Mo te pierdas las Eliminatorias Copa del |eldsticos de pilis de musical "Porgue yo
Mundo diversos colores creo en ti" de Marco
Hora: 21:00 PM Variedad de colores Romero
£Quién ganara? Precios mayorista@
isponible en nuestra
tienda fisica y via
onlineEE
Para mayor informacion
comuniguese a:
FRTIF. 955233338
LCTHGR ok 5 ros de Plistico ¥ #arosplasticos Imagen Facebook |Contenido venta 11:19 a. m.|Formato de imagen:
Medidas: #10, #20 y £30 #productosplasticos promcional 788 px X 788px
Precins mayorista@ #ventaspormayor
B separe sus aros de pléstico de #euidomisalud
distintos colores antes de que se #cuidomicuerpo
agoten. #rojemadaplasticos
Disponible desde hoy en nuestra
tienda fisica y via online M E
Para mayor informacién comuniguese a:
53 TIf. 955233338
. L]
Vendemos al por mayor e
¢éAlguna vez te ha sucedido una #MomentosSonrisas Momentos deZiy Imagen Facebook |Contenido de Atraccion 1:20 p. m.|Formato de imagen:
situacion similar cuando querias lograr  |[#EnRojemadaTeEscucha entretenimiento 788 px X 783px.
algin ob]etivo? mos Colocar la pregunta
[=]compartenos tu experiencia g #CompartamosExperienci] T4 — en negrita y en tipo
. as s de letra Serif
¥ Cuentas Plasticas % #cuentasplasticas Reveiiie s [Poeerii < | IMagen Facebook |Contenido Venta 1:25 p. m.|Formato de imagen:
B Vedidas: #8,#11, #16, 520y #25  #productosplasticos promacianal 788 px X 788px.
Precios mayorista@ #ventaspormayor Colocar el nombre
ez B pisponible en nuestra tienda fisica y [Fcuentasparacontar del producto en
via online L B #cuentasparapilis negritay en tipo de
Para mayor informacidn comunigquese a: #rojemadaplasticos letra Serifen la
EE3TIf. 955233338 zona de descripcién
antes de publicar el
contenido.
Vendemos al por mayor
Llegd el gran dial! pe #Elecciones2021 Video Facebook |Contenido Atraccion 9:10 a. m.|Reciclar el
Hagamos gue nuestro voto cuente #DeberPeruano Educativo contenido del videa
#VotemosBien paravolverlo a
#PorUnPerullejor lanzar el dia de las
#Positivamente elecciones
#RojemadaPlasticos
Domingo
06
En Rojemada te damos un consejo hoy  |#Elecciones2021 Video Facebook [Contenidode | Atraccién 10:14 a. m. |En el video colocar
para que tu voto esté seguro@ [} #DeberPeruano Valor el fondo musical de
Tenlo en cuenta antes de sufragar #VotemosBien los hermanos
#PorUnPerullejor Zafiartu
#Positivamente
#RojemadaPlasticos
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PRIVADA
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SEMANA 2
JUNIO

Lunes 07

“PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA
SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA
PLASTICOS E.lLR.L., LIMA 2022”

Martes

Miércoles
09

CONTENIDO O COPY HASHTAGS ARTE FORMATO RED PILAR ETAPA DEL HORA Notas
EMBUDO
% En Rojemada tenemos variedad de  |#PilisDeCabello Imagen Facebook |Contenido Venta 1:35 p. m.|Subir las 12
disefios y colores en pilis de #modayestilo Promocional imagenes sobre los
cabello % &4 #VariedadDeModelos pilis con la plantilla
iNote lo pierdas! #ProductosDeCalidad mostrada en la
[ rrecio mayarista (B #ventaspormayor seccion Arte
Dispnnibls en nuestra tienda fisica y |#RojemadaPlasticos
via anline M,
Para mayor infarmacidn comuniguese a:
R TIf. 955233338
Vendemos al por mayor
@-Dia de la bandera del Perd pe %— - Imagen Facebook |Contenido Atraccion 3:07 p. m.|Colocar la frase en
Educativo negritay en tipo de
letra Serif para la
descripcion del
contenido
> Eldstico de pilis ¥ g +#ElasticoPilis #modayestilo Imagen Facebook |Contenido Venta 10:47 a. m.|Colocar |a frase en
En Rojemada tenemos elasticos de pilis |#VariedadDeColores Promocional negritay en tipo de
de diversos culures #productosplasticos letra Serif parala
Variedad de colores #ventaspormayor descripcidn del
Precios mayurista@ #rojemadaplasticos contenideo. También
Dispunible en nuestra tienda fisicay debe agregarse el
via online M botén WhatsApp al
Para mayor informacién comuniguese a: contenido
FERTIF. 955233338 publicitario.
Vendemos al por mayar
Imagen Facebook |Contenido de Atraccion 10:59 a. m.|Colocar la frase en
%Feliz Martes Reflexién del dia | Valor negrita y en tipo de
Recuerda esta hermosa frase en los - z g letra Serif para la
momentos que sientas decaer descripcidn del
iNo Iz olvides! g4 contenido
Hoy gran partido:Perd PE Vs. Ecuador EC |#PositivaMente Video Facebook |Contenido de Atraccidn 11:40 a. m.|En el video colocar
No te pierdas las Eliminatorias Copa del |#PeruVsEcuador Valor el fondo musical de
Mundo % #lasEliminatorias la banda Queen -
Hora: 16:00 PM #CopaDelMundo 'We will Rock You
¢Quién ganard?
#peines #modayestilo | vameoap . || /e o |Imagen Facebook |Contenido Venta 11:29 3. m.|Subir las 10
# iBuscas variedad de peines paratu  |#VariedadDeModelos I Fo i - Promacional imagenes sobre los
negocio? &> #productosplasticos |' I 8 r peines con la
En Rojemada tenemos todo tipo de #ventaspormayor & o LS plantilla mostrada
peines, desde peine de bolsillo hasta  |#rojemadaplasticos | = b en la seccidn Arte.
peine cola grande i ! Colocar |a frase en
Precios mayurista@ negritay en tipo de
Dispunible en nuestra tienda fisicay letra Serif parala
via online M | | descripcidn del
Para mayor informacion comuniquese a: | ““'7‘ i = & contenido. También
FERTIF. 955233338 l& e m;a debe agregarse el
i e botén WhatsApp al
s PEINE COUA 2
OERATA” Lasah contenido
. = q ﬁ publicitario.
Vendemos al por mayar l‘ 18 u& =
%—Momentos de sonrisa% Memantos detiii Imagen Facebook |Contenido de Atraccion 11:38 a. m.|Colocar la frase en
En Rojemada también tenemos Valor negritay en tipo de
momentos de scnrisrﬁ@@ ) letra Serif para la
descripcidn del
- Elasticos planos & #ElasticoPlano ELASTICO 42 Imagen Facebook |Contenido Venta 5:17 p. m.|Colocar la frase en
En Rojemada tenemos elasticos planos  [#modayestilo PLANO Promocional negritay en tipo de

de diversas medidas

Elésticos desde el #4 al #16
Precios mayorista@

Disponible en nuestra tienda fisica y
via online M B

Para mayor informacion comuniguese a:

TIf. 955233338
Viernes 11 B

#VariedadDeModelos
#productosplasticos
#ventaspormayor
#rojemadaplasticos

letra Serif para la
descripcién del
contenido

'Vendemos al por mayor
Py B B—
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&-Hermosa frase de Iiderazgo@ @

%En Rojemada te traemos unos
consejitos que puedes poner en
practicay

#CuidoMiSalud
#CuidoAMiFamilia
#RojemadaPlasticos
#SaludYBienestar

Imagen Facebook |Contenidode  |Atraccidn 5:29 p. m.|Colocar la frase en
iNo la olvides! g4 Valor negrita y en tipo de
- letra Serif para la
descripcidn del
tanid
%> Aros de plastico By #arosplasticos Imagen Facebook |Contenido Venta 9:07 p. m.|Subir las 10
MEUWEE: #10, 520y #30 #productosplasticos Promacional imégenes sobre los
Precios mayorista@r #ventaspormayor peines con la
Separe sus aros de plastico de seuidomisalud plantilla mostrada
distintos colores antes de que se #euidomicuerpo en |a seccion Arte.
agoten. #rojemadaplasticos Colocar la frase en
Disponible desde hoy en nuestra = negrita y en tipo de
tienda fisica y via online i e letra Serif para la
Para mayor informacién comuniguese a: descripcion del
5 TIf. 955233338 contenido. También
debe agregarse el
botan WhatsApp al
. contenido
Vendemos al por mayor publicitario.
€5anes como sobrellevar eTestres 8N |upocitivanente Video Facebook |Contenido Atraccion 10:48 a. m.|En el video colocar
épocas de pandemia? #EVitoEIEstres Educativo el fondo musical de

Ukelele song-
Instruments
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Anexo 14: Entrevista para recoleccion de datos en estado final

}{ UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE — INGENIERIA EMPRESARIAL

ENTREVISTA PARA LA RECOLECCION DE DATOS EN ESTADO FINAL

La presente entrevista enmarca dentro del trabajo de Tesis titulada “Plan de Marketing Digital
basado en la metodologia SOSTAC, para mejorar el proceso de ventas de la empresa Rojemada
Plasticos E.L.R.L., Lima 2021" para optar por el titulo profesional de Ingeniera Empresarial de la
Universidad Privada del Norte.

La presente entrevista esta dirigida al Sr. Martin Lora Cahuas, quien es propietario y a la vez
colaborador de la empresa Rojemada Plasticos E.LR.L., quien ha otorgado su consentimiento y
apoyo para utilizar la informacion de manera confidencial con fines académicos.

1. iEn el mes de mayo y juhiﬂ del presente ario, usted tuvo ventas en de sus productos
estrella?
5i, claro gue =i, de haber ventas si hay, pero no siempre hay de manera diaria, pero entre
mayo y junic me parece gue vendimos aproximadamente 5/ 5,944.00, perc mejor
culminando la entrevista te enviaré el reporte que tengo disponible.
Pero si deseas aproximaciones por producto de manera particular como la entrevista
anterior, te puedo dar montos aproximados porque en el reporte es mas general, pero mejor
te voy enviar como la vez pasada un cuadrito por WhatsApp para que puedas utilizarlo, lo
pasas a limpio y lo presentas.

2. ¢Cual es su opinion actualmente sobre los planes de marketing?
Considero que es de gran ayuda, sinceramente antes no tenfa ni una pédgina sobre mi
empresa, pero ahora veo que algunos clientes amigos me han dicho que han visto mi pagina
de la empresa por Facebook, no & como me encontraren, pero eso s bueno.

3. iA usted ya le han realizado alguin tipo de pedidos por el fanpage de su empresa?
5i, en realidad las ventas no estan tan altas como guisiera, pero es bueno haber aumentado
un poco mis ventas.

4, ;Qué opina sobre los colores que se han empleado en el fanpage? ison de su agrado?
A mi particularmente me gusta el rojo y el azul, pero creo gue el color que se le puso a
Rojemada es muy atractivo. Me gustan los colores gue se colocaron.
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Anexo 15. Validacion de instrumentos — Guia de entrevista sobre variables en estado final

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

Plan de marketing digital basado en la metodologia SOSTAC para
Titulo de la Investigacién: mejorar las ventas de la empresa Rojemada Plasticos E.LR.L.. Lima
20227
Linea de Investigacion: Desarrcllo Sostenible y Gestien Empresarial
Apellidos y nombres del experto: Sunchara Ramirez Percy Sixto
El Instrumento de medicién pertenece a la varlable: Cuia de Entrevista - Variable Dependiente
Mediante |z matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con una “x
en las columnas de 51 o NO. Asimismo, le exhortamos en la correccién de los items, indicando sus observaciones y/o
sugerencias, con |a finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre z variable en estudio.
Aprecla
ltems Preguntas — Observaclones
51 | NO
1 (El instrumento de medicién presenta el disefic adecuado? X
2 (El instrumento de recoleccion de datos tiene relacién con el titulo x
de la investigacian?
3 (En el instrumento de recoleccian de datos se mencionan las ¥
wvariables de investigacion?
4 (Elinstrumento de recoleccion de datos facilitard el logra de los x
objetivos de la investigacidn?
5 {El instrumento de recoleccion de datos se relaciona con las ¥
variables de estudio?
6 (La redaccion de las preguntas tienen un sentido coherente y no ¥
estan sesgadas?
7 {Cada una de |las preguntas del instrumento de medicicn se "
relaciona con cada uno de los elementos de los indicadores?
a iEl disefio del instrumento de medicisn facilitara el analisis y "
procesamiento de datos?
9 :Son entendibles las alternativas de respuesta del instrumento de %
medician?
10 ¢El instrumento de medicidn sera accesible a |a poblacidn sujeto de "
estudic?
" ¢El instrumento de medicidn es claro, preciso y sencillo de "
responder para, de esta manera, obtener los datos requeridos?
Sugerenclas:

Firma del experto:

Mg. Percy Sixto Sunohara Ramirez
DNI: 40608759
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1 UPN “PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGIA

Anexo 16. Detalle del alcance obtenido segun el tipo de publicacién

(=]
r:-hlimiun:: ez Lpndsenr TJ’“ ﬂ:::: :E
1 27052021 Exlace ; ; 7
7 052021 Tideo 0 iE] 7
3 7052001 Tideo E) i 7
3 7052001 Tmazen EF] 5 g
: 052021 Tideo T 7 g
; 7052001 Tmazen ) 5 E
7 8052001 Trazen 1058 1045 E
g 8052001 Eatado 7E] 3 g
g 781052021 Tideo 13 10 g
10 3052001 Tideo 13 10 g
T 3052001 Trazen 13 7 7
) 3052001 Tazen 1053 1032 ]
3 3052001 Trazen EE 7 g
T 010672021 Tazen AT: &75 ]
I3 00672021 Tmazen i 70 ]
T 030672021 Tideo 6 §E 7
7 030672021 Tmazen 5 Iy g
T8 030672021 Tideo 7 T8 E
19 030672021 Tmazen EE] o] ;
0 0510672021 Trazen ) : T
7 0310672021 Tazen % £ T
7 0610672021 Tideo T 7 3
K 081062001 Tideo ¥ i :
7 070672021 — & 5% 17
i 070672021 Exlace 7 5 T
T 070672021 Tmazen 73 g ;
77 080672021 Trazen 7 n g
7 080672021 Tazen 17 : ;
7 080672021 Tideo 13 7 ;
0 081062021 Tmazen ) n g
By 08/06/2021 Tmazen 14 6 :
7 11062021 Tazen 708 TE T
7 11062021 Tazen 7 308 g
7 12062021 Trazen T I 17
E 15062021 Tideo & 5 g
T T4/062021 — 7 5 g
7 15062021 Tazen E) T g
L1 15063021 Imagen ii4 0% 7
T 1610672021 E— 103 5 g
) T6/062021 Tideo E] T g
) 13062021 Tmzzen T61 149 7
5 0062021 Tideo 139 IER ;
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Anexo 17. Detalle de la interaccion obtenida del fanpage de la empresa Rojemada
Pléasticos E.I.R.L.

N© Fecha Tipo de contenido Interaccion por contenido
1 2770372021 Enlace ]
2 2700572021 Video 3
3 270552021 Video ;
4 270052021 Imagen 3
3 2770372021 Video 2
& 270052021 Imagen 3
7 28/052021 Imagen 21
g 28/0572021 Estado 1
g 290372021 Video 3
10 3170372021 Video 2
11 310052021 Imagen 7
12 3170572021 Imagen 15
3 31052021 Imagzen 17
14 1062021 Imagen 18
13 1062021 Imagen 12
16 20672021 Video 10
17 2082021 Imazen 11
18 3082021 Video 10
19 3062021 Imagen 8
2 30672021 Imagen &
21 3062021 Imagen 3
22 G08/2021 Video f
23 G08/2021 Video b
24 7062021 Imagen 11
25 TI062021 Enlace 10
26 7062021 Imagen 3
27 3/06/2021 Imagen a
28 8/06/2021 Imagen 3
29 3082021 Video 4
i S/0a2021 Imagzen 7
3] /062021 Imagen 3
32 11062021 Imagen a
33 117062021 Imagen 10
34 127062021 Imagen 10
35 13/06/2021 Video 5
k1] 14062021 Imagen 7
37 15/06:2021 Imagen 7
38 15062021 Imagen 3
kL 16/06:2021 Imagzen 7
40 16062021 Video ]
41 18062021 Imagen g
42 20/06/2021 Video 48
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Anexo 18. Acta de autorizacion de uso de informacion de la empresa Rojemada Plasticos

E.l.LR.L.
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