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RESUMEN 

 

La presente investigación tuvo como objetivo principal implementar un plan de marketing 

digital basado en la metodología SOSTAC, para mejorar el proceso de ventas de la empresa 

Rojemada Plásticos E.I.R.L., Lima 2022., empresa dedicada a la fabricación y venta de 

productos plásticos. El tipo de investigación empleada fue aplicativa con enfoque cuantitativo 

de diseño pre-experimental. Las técnicas utilizadas para la recolección de información fueron 

las entrevistas y las revisiones documentarias. La muestra estuvo constituida por las ventas de 

los productos estrella. La metodología 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 período 1 a S/ 14,789 en el período 2. Así mismo, se logró un 14.07% 

de alcance y un 90.89% de engagement en la página de Facebook por los contenidos 

publicitarios. Que en conclusión se determinó que el plan de marketing digital basado en la 

metodología SOSTAC si influye significativamente en la mejora de las ventas de la empresa 

Rojemada Plásticos 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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CAPÍTULO I: INTRODUCCIÓN 

1.1. Realidad problemática 

El impacto de la covid-19 ha generado diversas repercusiones en la economía 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 innovación al momento de hacer visible 

la empresa. En muchas de ellas, llevándolas a la pérdida y al retroceso, mientras que a 

otras a su crecimiento dentro de la industria y hacia nuevos sectores.  

Según Marcom (2022), revista especialista en marketing y comunicación 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. (más 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 Inversión (Miles de 

millones de dólares) 

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

Amazon Comercio en línea $10,9 

L’Oréal Belleza $9,9 

Samsung Electronics Co. Tecnología $8,6 

Alibaba Group Holding Comercio en línea $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. Elaboración propia. 

Y como resultado a la inversión realizada, Ernest Young Centroamérica (2020) menciona 

que, la inversión se puede evidenciar en el éxito y buen desempeño de las empresas. Por 

ello, resalta cómo Amazon a pesar de la distancia física con sus clientes, vio cercanía 
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mediante entornos digitales, siendo la razón por la que invirtió $10,9 mil millones, el cual 

se ve reflejado en el crecimiento que obtuvo en ese mismo año, en donde su crecimiento 

fue de $401,1 mil millones. Un crecimiento bastante rápido 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 dólares) 

Amazon 

Microsoft  

Apple 

Tesla  

Tencent 

Comercio en línea 

Tecnología 

Tecnología 

Vehículos 

Tecnología 

$401,1 

$269,9 

$219,1 

$108,4 

$93 

Fuente: Ernest Young Centroamérica (2020).  

Es por ello que, según 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 caída del PBI fue de 4.4% y no de un 5.2% según como lo tenía previsto el Fondo 

Monetario Internacional. 

De hecho, según 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 así lograr fidelizarlo. 

También, menciona la influencia que tienen las redes sociales y la internet al momento de 

difundir una marca para la concretización de una venta. 

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

ha sido constante. A nivel mundial se incrementó a 300 millones usuarios de 2020 a 2021 
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y el Perú no fue la excepción, porque el uso de internet aumentó 9.6 puntos porcentuales, 

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: En la gráfica 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 información sobre las necesidades, gustos y preferencias de los 

diferentes usuarios para tener mayores posibilidades de ofrecerles lo que necesitan en el 

momento oportuno.  

Según como lo indica el Diario Gestión (2019) basado en el estudio realizado por GFK, 

sostiene que existe cercanía y relación entre el marketing digital y las ventas, razón por 

cual los empresarios peruanos han invertido en marketing digital. Así como se muestra, el 

crecimiento en el Perú ha sido de un 44% en ventas online, cifra muy superior respecto a 

países más tecnológicos como Argentina con 43%, Chile con 25.3% y Brasil con 7%.  

Figura 1 

Número de usuarios que a nivel mundial usan la internet 
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Tabla 3  

Nivel de ventas online por países latinoamericanos 

Países Crecimiento en ventas online Porcentaje 

Argentina 43% 36% 

Brasil 7% 6% 

Chile 25% 21% 

Perú 44% 37% 

Total 
 

100% 

Fuente: Diario Gestión (2019) 

Según Huahuala (2022) afirma que el Perú en 2021 tuvo un crecimiento de un 80% en lo 

que respecta a la inversión en marketing digital, en donde empresas como Claro, Samsung, 

Interseguro, Mabe y Next-U son considerados líderes en inversión y rendimiento por 

entender al consumidor cambiante. 

En resumen, se podría decir que el marketing digital y su relación con las ventas son 

sumamente claves para visibilizar y fidelizar a los consumidores con la marca. Según 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 Plásticos E.I.R.L., se pasará a presentar datos e información relevante. La 

empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L., es una entidad peruana que inició sus actividades 

desde el año 2019. Empresa dedicada a la fabricación y venta de productos plásticos como 

pilis para el cabello, peines, elásticos planos, aros, cuentas plásticas 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 raíz 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 plásticos fue una de la más afectadas, ya que las ventas 

bajaron considerablemente hasta oscilar de forma negativa a razón del cierre temporal 

de las tiendas físicas y colegios, principalmente porque la tienda física era el único punto 

de atención al público, un factor limitante al momento de realizar una venta”. También, 

destacó que una buena publicidad no le caería mal para adquirir nuevos clientes en tiempos 

tan difíciles. 

Según Gestión Solidaria (2021), menciona que la Asociación Costarricense de la 

Industria del Plástico (ACIPLAST) explicó que, las plantas fabricantes estuvieron 

trabajando durante todo el 2020 para seguir produciendo resinas que fueron destinadas al 

sector salud, y que a razón de ello, algunas plantas ya tenían planificado realizar sus 

mantenimientos en el primer cuatrimestre del 2021, una razón más que refleja el motivo 

del aumento de costos y eso es sin considerar la interrupción de los fletes y las compras de 

resinas de China a precios de sobrecosto, tras la declaración de fuerza mayor de varias 

empresas estadounidenses. Ante tales causas mencionadas e identificadas durante la 

entrevista de Anexo 1, se elaboró un cuadro de prioridades (Figura 2) para identificar el 

problema principal y así brindar una solución que ayude a mejorar las ventas de la empresa 

Rojemada Plásticos E.I.R.L. Cabe mencionar que para la priorización e identificación del 

principal problema, se realizó se empleó la herramienta de análisis espina de Ishikawa 

(Figura 26). 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Figura 2  

Factores que intervienen en la gestión de la empresa Rojemada 
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Para la elección de la metodología a utilizar para el desarrollo del plan de marketing, se 

realizó una comparación de puntaje según diferentes criterios entre las metodologías más 

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 evaluación de los puntajes se contabilizaron como 1 cuando los criterios 

se cumplían en un 100%, caso contario se contabilizaban como 0. Por ejemplo, de las tres 

metodologías mencionadas, SOSTAC es la más adaptable a los proyectos sin importar el tipo 

de industria. A diferencia de las demás, SOSTAC busca persuadir al cliente potencial desde 

cero mediante contenidos emocionales para posteriormente mostrar contenidos más 

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 artículo de investigación para la Universidad de Salamanca, 

Pamplona, España, titulado como “Interacción en las páginas en Facebook de las bibliotecas 

universitarias españolas” menciona cómo la presencia de las bibliotecas españolas en Facebook 

ayuda a generar engagement en los usuarios, tras un análisis a 48 bibliotecas, la investigadora 

identificó que 4 de cada 5 publicaciones genera interacción siempre que los contenidos sean 

diferentes a lo informativo. La investigación 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. Además, resalta que el engagement también genera alcance orgánico, 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 titulación como Ingeniero de Administración Turística y 

Hotelera, presentada en la Universidad Católica 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” investigación que 

menciona al plan de marketing digital como una oportunidad de crecimiento para las agencias 

de turismo. En donde resalta la disminución de las ventas que tiene Travel Plan en los últimos 

meses y donde rescata cómo las redes sociales son un factor clave para el incremento de ventas 

ante sus competidores. La investigación fue de tipo descriptiva con enfoque cualitativo. Se 

emplearon encuestas y entrevistas como técnicas de recolección de información. 

El antecedente contribuye, ya que menciona que, al implementarse el plan de marketing 

digital, la empresa Travel Plan logrará 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. 

Muñoz C. & Cuervo C. (2019) en su trabajo de investigación como Administrador de 

Empresas presentada en la Universidad Cooperativa de Colombia, Montería, Colombia, 

titulado como “Propuesta de un plan de marketing digital para la empresa Alumitex de la ciudad 

de Montería”, investigación 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 implementación 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 permitiría posicionarse como 

empresa, mejorar su rentabilidad para fidelizar a los clientes. 
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El antecedente contribuye, ya que menciona las ventajas que podría generar la 

implementación del plan de marketing digital propuesto, las cuales son amplias, en donde se 

menciona que la implementación mejoraría la rentabilidad en el tiempo en un 5%. 

Vallejo L. (2019) en su tesis de maestría como Mercadotécnico con mención en Marketing 

Digital presentada en la Pontificia Universidad Católica del Ecuador, Quito, Ecuador, titulado 

como “Diseño de un Plan de Marketing Digital de ventas online de productos fitofármacos. 

Caso: Empresa VR Naturista”, investigación que manifiesta la disminución de las ventas de 

VR en 4% durante los últimos 6 años por la falta de un plan de marketing digital, ya que gran 

parte de la competencia directa ya se encuentra en redes sociales. La investigación fue de 

enfoque cualitativo, en la cual se empleó las encuestas como técnica de recolección de datos a 

través de las redes sociales. Los encuestados mencionaron que ellos estarían dispuestos a 

realizar las compras de los productos fitofármacos de manera online.  

El antecedente contribuye, ya que demuestra a través de proyecciones, que la 

implementación del plan de marketing propuesto es rentable, porque puede generar múltiples 

beneficios como el incremento del 18% en los ingresos de la empresa durante el primer año de 

aplicado el plan, así como también del 29% y 38% respectivamente para los años siguientes. 

Por otra parte, también menciona que las ventajas que generaría la implementación serían con 

respecto al posicionamiento, al número de seguidores en las redes sociales, mayor interacción 

con los contenidos y un aumento en los suscriptores. 

Peñafiel J. (2020), en su tesis de licenciatura como licenciado en Marketing presentada en 

la Universidad Católica de Santiago de Guayaquil, Guayaquil, Ecuador, titulado como 

“Implementación de redes sociales en la empresa Halley Corporación C.L.” investigación que 

sostiene que la empresa Halley tiene un perfil bajo en la red social Facebook; debido a que su 

implementación e incursión inicial se realizó sin previa planificación. Por lo que su efectividad 

fue mínima, lo cual generó descontento por parte de la alta dirección y de los clientes de la 
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empresa. La investigación fue de enfoque cualitativo, de tipo descriptivo y la metodología que 

se aplicó fueron las 7P del marketing. 

El antecedente contribuye porque en la propuesta se establece que la elaboración 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 conllevaría a una mayor cercanía con sus clientes. 

Bolívar Y. (2021) en su trabajo de investigación como Magíster de Mercadeo Digital 

presentada en la Universidad EAN, Bogotá, Colombia, titulado como “La influencia del 

marketing digital y el crecimiento en ventas de organizaciones de comercio y servicios en 

Colombia”, investigación 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 más bien con el 

marketing digital. La investigación fue de enfoque cuantitativo y de tipo no experimental. Se 

utilizaron las encuestas como técnica de recolección de información. 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, Perú, titulado 

como “Marketing Digital para el incremento de las ventas en una agencia de carga” 

investigación que menciona que para el rubro de carga, la comunicación 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 podrían ser utilizado por la 

empresa Gabcargo para mejorar la comunicación con sus clientes a través del marketing digital. 
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Se realizó la entrevista a seis expertos en el rubro para determinar la posibilidad de mejorar la 

rentabilidad de la empresa y la comunicación con los clientes. 

El antecedente contribuye porque permite conocer los beneficios como el posicionamiento 

de la marca, la comunicación 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 investigación como Administrador de Empresas en la 

Universidad Señor de Sipán, 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 aplicación de un plan 

de marketing digital en la red social Facebook porque la competencia suele promocionarse y 

brindar campañas por ese medio. La investigación aplicada fue descriptiva y de diseño 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 cómo la implementación 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 año y no solo en temporadas de verano. 

Rosas E. & Dávalos F. (2019) en su tesis de titulación como Ingenieras Empresariales 

presentada en la Universidad Privada del Norte, Cajamarca - Perú, titulado como “Efecto de la 

implementación del plan de marketing digital en las ventas de la empresa Grifos Cajamarca – 

Cajamarca 2019”, investigación aplicativa y de diseño cuasiexperimental que muestra el 

impacto positivo que tiene la implementación de un plan de marketing digital. En la cual hace 

una comparación de las ventas mínimas que se obtenían 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 satisfacción y su 

fidelización con los clientes. 

Tapia A. & Oblitas G. (2021) en su tesis de titulación como Administradoras en la 

Universidad César Vallejo de Moyobamba, Perú, titulado “Marketing Digital y su Influencia 

en el incremento de las ventas en la empresa Minimarket Tapia, Moyobamba 2021”, trabajo 

académico que fundamenta que las ventas en el minimarket Tapia no se realizan de manera 

estratégica porque los colaboradores no persuaden a los clientes a comprar ni a regresar a la 

tienda; debido a que no están capacitados. Por ende, las ventas en el minimarket han disminuido 

en un 50%. La metodología aplicada para el análisis y evaluación fue de nivel descriptivo, de 

diseño no experiemental – cuantitativo. Se empleó la técnica de las encuestas a 258. 

El antecedente contribuye, porque el tesista demuestra la relación existente entre el 

marketing digital y el incremento de las ventas, en la cual menciona que al aplicar juntos ambas 

variables, los resultados serán exitosos. Además, de que ayudará 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, 

Perú, titulado como “Análisis del desempeño del plan de contenidos de la campaña 

"Tendencias" de la marca Braedt implementada en Facebook en 2021”, investigación de 

análisis descriptivo con enfoque cuantitativo que evidencia el impacto positivo que tienen los 

contenidos emocionales. En la investigación, el autor hace una comparación del alcance del 

antes y el después de aplicar la campaña “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 

implementación 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 orgánico, sobre 

todo cuando la publicación es realizada por la red social Facebook. Además, muestra el 

compromiso y el involucramiento de los usuarios cuando las publicaciones son de índole 

emocional. 

1.2.2. Definiciones Conceptuales 

1.2.2.1. Bases Teóricas 

El Marketing por primera vez 

Según Breakingmark (2019) menciona que, para hablar sobre la evolución, se debe de 

conocer quién usó el término por primera vez, la cual explica que existen dos versiones sobre 

la aparición 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, usó la palabra marketing y en la segunda versión se dice que fue en 1922, 

por el entonces Fred E. Clark, primer presidente de la Asociación Americana de Marketing 

(A.M.A.) quien escribió sobre los principios del marketing, lo que para muchos él es el pionero 

y padre del marketing. 

Evolución del marketing  

Según Jiménez (2021), menciona que el marketing es atender a los mercados en base a sus 

necesidades. También hace énfasis a la evolución que ha tenido el marketing en el pasar de los 

años, en donde el enfoque varía; por ejemplo, el marketing 1.0 estaba enfocado en el producto 

más no en el cliente. Luego, se pasó al marketing 2.0, en donde el enfoque principal de las 

empresas era el cliente, el cual tenía por finalidad satisfacer las necesidades y lograr fidelizarlo. 

Posterior a ello, se cambió al marketing 3.0 en donde el cliente investiga y elige a la empresa 

que le abastecerá, siempre que este tenga impacto social con el medio ambiente. Y por último, 

llegó el marketing 4.0, en el cual la empresa tiene por objetivo hacer partícipe al consumidor 

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

Según Kotler & Keller (2012) mencionan que, la importancia del marketing radica en que 

si éste no existiese en el mercado, no habría una demanda suficiente a la cual satisfacer, lo que 

por ende significa que no se obtendría utilidades a raíz de la venta de ofertas, ya que según 

como mencionan los autores “el valor del marketing se extiende hacia toda la sociedad como 

un todo”; debido a que genera mayores ingresos, mayor inversión en producción, incremento 

de empleos entre otros.   

Según 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 área que mayor incremento ha tenido, el 70% cree que es una estrategia con más impacto y 

de mayor resultado y el 93% presenta un compromiso con el área. 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 más confianza al consumidor 

al momento de realizar compras o adquirir servicios. 

- Mayor credibilidad: La empresa es más creíble 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 más información se conozca de la empresa, 

mayor será su visibilidad, lo que podría representarse en futuras ventas para el negocio. 

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

productos o servicios. 
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- Conexión económica con el cliente: De acuerdo al contenido que se ofrezca la decisión 

de compra será mucho más sencilla, lo que permite a la empresa conectar con mayor 

rapidez económicamente en relación al cliente. 

Tipos de marketing de contenidos 

Las buenas estrategias según Espinosa (2019), permitirán generar un mejor enganche hacia 

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

- Imágenes: En líneas generales, podría decirse que es el método más usado por para atraer 

al cliente a través de publicaciones basadas en imágenes. 

- Infografías: Es la transformación de una información textual a uno visual, con algo de 

texto, pero más sencillo de entender.  

- Videos: Es un formato más llamativo, el cual está compuesto por imágenes 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 guías: Estos tipos de formatos buscan brindar información sobre un tema en 

particular al usuario. 

- Apps y juegos: Comúnmente este formato es ofrecido por la empresa en relación al rubro 

y a la actividad que realizan para atraer a nuevos usuarios.  

- Webinars: A la vez de ser un formato podría ser considerado como una táctica para 

conseguir leads, mayormente en este formato los usuarios buscan formación y 

capacitaciones gratuitas.  

Características del marketing digital 

Según Enciclopedia Económica (2019), existen cinco características fundamentales del 

marketing digital, las cuales son: 

- Contacto constante con los medios, canales y tecnología digital. 
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- Permite utilizar publicidades digitales, comunicación más cercana con el usuario y 

ayuda en el establecimiento de relaciones públicas. 

- Facilita en el envío de información personalizada hacia el usuario. 

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

Ventajas del marketing digital 

Por otra parte, cabe destacar que según Enciclopedia Económica (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: Está disponible durante todo el día y todos los días (las 24 horas del día y los 7 

días de la semana). 

- Es comunicativo: Permite la interacción entre el usuario y la empresa, momentos que 

ayudarán en la obtención de información sobre el usuario. 

- Es mensurable: Posibilita a realizar medidas en tiempo real y con mayor precisión. 

- Menor inversión: Apostar por el marketing digital es invertir en herramientas menos 

costosas y con mayor masificación. 

Desventajas del marketing digital 

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

mencionarán en las siguientes líneas (2019): 

- Desconfianza por posibles estafas: Algunos usuarios no hacen uso de los canales 

digitales para ninguna actividad transaccional por miedo a ser víctimas de fraude. 

- Momentáneo: 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 tecnologías 

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 reúne todo lo necesario, ya sea la información de 

los objetivos, las estrategias, acciones, herramientas que se emplearán para lograr lo propuesto. 

Para ello, resulta esencial que todo esté muy bien planificado, ya que servirá como guía de 

pasos a seguir para el desarrollo y aplicación de lo propuesto (Pérez C. M., 2019) 

Metodología SOSTAC 

La metodología SOSTAC según Antevenio (2018), empresa especialista en el performance 

marketing menciona que, es una de las estructuras más famosas por su sencillez al momento 

de establecer campañas. A la vez sirve como una guía de planificación que tuvo sus inicios en 

los 90’, ya que se creó con la finalidad de ayudar a la compañía PR Smith empresa dedicada al 

marketing.  

Además, según 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 situación de la empresa, define objetivos que conllevan 

a la acción y que permiten la medición, integrando diversos elementos que son indispensables. 

También, cabe mencionar que el acrónimo SOSTAC significa: Situación, Objetivos, 

Estrategias, Tácticas, Acciones y Control. (Figura 3) 
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Etapa 1 de la metodología SOSTAC: Análisis de la situación 

En relación al análisis de la situación de la empresa, Madero (2020) de la consultora Group, 

expresa que, para conocer al mercado en su totalidad, se debe realizar el análisis interno y 

externo, todo ello resumido en el análisis FODA (Figura 6). De la misma manera, Antevenio 

(2018) también expone que existen otros métodos que al aplicarlas ayudarán a fortalecer el 

análisis, las cuales son a través de: 

- Definición e identificación del target 

- Evaluación de un análisis FODA para un mejor panorama 

- Análisis del movimiento de los competidores 

- Evaluación de los medios digitales 

Nota: El gráfico menciona que significa cada inicial de la metodología SOSTAC. Adaptado de Grou 

https://www.grou.com.mx/blog/conoce-la-metodolog%C3%ADa-sostac 

 

Fuente: Sitio Web - Lucidchart 

Figura 3  

Metodología SOSTAC 
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Etapa 2 de la metodología SOSTAC: Objetivos 

Madero (2020) de la empresa Group, manifiesta que los objetivos son la dirección hacia 

donde se quiere llegar como organización y para ello es indispensable que se tome el enfoque 

S.M.A.R.T. al momento de trazar los principales objetivos.   

Y que según Antevenio (2018), el acrónimo S.M.A.R.T. está compuesto por cinco iniciales 

en inglés, las cuales se detallarán en las siguientes líneas: (Figura 7) 

- La primera inicial representa al término Specífic que significa “específico”, palabra que 

alude a una definición clara o detallada del objetivo, la cual puede plantearse en 

respuesta a las interrogantes de: qué, dónde, cuándo, cómo y por qué. 

- La segunda inicial representa al término Measurable que significa “mensurable”, palabra 

que se entiende por medible o cuantificable; es decir, el objetivo debe poder medirse. 

- La tercera inicial representa al término Attainable que significa “alcanzable”, en pocas 

palabras, el objetivo debe poder lograrse alcanzar y no simplemente parecer llamativo o 

fantasioso. 

Nota: Cada Inicial de la palabra FODA tiene un punto de análisis diferente que al integrarse todos se tiene un 

panorama más claro sobre la empresa. Adaptado de Rdstation https://www.rdstation.com/blog/es/analisis-

foda-como-hacerlo/ 

Figura 4  

Análisis FODA 
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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 última inicial representa al término Time Bound que significa “a tiempo”, 

esa parte principalmente puede basarse en base a criterios o proyecciones sobre cuánto 

tiempo tomará cumplir el objetivo. 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Etapa 3 de la metodología SOSTAC: Estrategias 

Las estrategias según Antevenio (2018), son como el camino a seguir para lograr cumplir 

los objetivos, podría usarse el inbound marketing, embudos de conversión, la matriz FODA, 

entre otros (Figura 6). Éstos deben estar basados en lo que se quiere alcanzar, a que target se 

quiere dirigir, etc. 

Nota: La metodología SMART está 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/ 

 

Fuente: Sitio Web - Lucidchart 

Figura 5  

Objetivos S.M.A.R.T 
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Etapa 4 de la metodología SOSTAC: Tácticas 

Las tácticas son la selección de las herramientas adecuadas que más se acomoden en base a 

los objetivos (Madero, Conoce la metodología SOSTAC, 2020). Y en razón a lo anterior, 

Antevenio (2018) propone algunas herramientas que podrían utilizarse, las cuales son las 

siguientes: (Figura 9) 

- SEO 

- Marketing de afiliación 

- Email marketing 

- Búsqueda de palabras claves 

- Google Ads, Facebook Ads 

- Analítica web 

- Diseño de contenidos 

- Blog 

- Uso de aplicativos móviles 

Nota: La estrategia de Inbound marketing siempre suele tener una secuencia que abarca desde la atracción 

o captación de nuevos clientes hasta la satisfacción o fidelización. Adaptado de Impulse sobre ¿Cómo 

aumentar tus ventas con el Inbound Marketing? 

 

Fuente: Sitio Web - Lucidchart 

Figura 6  

Inbound Marketing 
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Etapa 5 de la metodología SOSTAC: Acciones 

Es el establecimiento de un cronograma de actividades a través de movimientos que deberán 

realizarse, en el que es necesario tomar todas las medidas que sean las ideales para el 

cumplimiento de los objetivos (Madero, Conoce la metodología SOSTAC, 2020). Y según 

Antevenio (2018), también podría 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 ¿Dónde? 

• When?: La palabra en inglés significa ¿Cuándo? 

• How?: La palabra en inglés significa ¿Cómo? 

Etapa 6 de la metodología SOSTAC: Medición y control de resultados 

En esta etapa, resulta importante establecer indicadores de rendimiento (KPI’s) totalmente 

sencillos de utilizar y que tengan una relación estrecha con los objetivos, ya que solo de esa 

manera se podrán obtener resultados verídicos (Antevenio, 2018).  

Nota: En la imagen se mencionan diversas herramientas que se consideran como parte de las tácticas. Adaptado 

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

 

Fuente: Sitio Web - Lucidchart 

Figura 7  

Herramientas para el desarrollo de un plan de marketing digital 
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Para ello, según Madero (2020) es necesario ajustarlos cada cierto tiempo y de acuerdo a la 

forma necesaria, para lo cual es recomendable utilizar una metodología ágil; debido a que 

ayudará que el plan se ajuste en tiempo real. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Una vez estructurado al 100% el plan de marketing digital de manera textual, será necesario 

el establecimiento de un planificador de las actividades a realizarse, un ejemplo de ello podría 

ser el Diagrama de Gantt o un reporte basado en data. 

Diagrama de Gantt 

Según Pérez (2021) de Business School, sostiene que el Diagrama de Gantt tuvo sus 

primeros indicios en el siglo XX creado por ingeniero mecánico 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 período 

de tiempo en que se realizará las acciones y el porcentaje de avance de cada una de ellas. 

 

Nota: Esta imagen muestra cómo la medición de datos puede ayudar a entender el comportamiento de los 

consumidores. Adaptado de Klipfolio 

 

Fuente: Sitio Web - Lucidchart 

Figura 8  

Modelo de control de datos 
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Presupuesto 

Para la aprobación o no de un proyecto, el presupuesto suele ser el determinante en la 

mayoría de ocasiones, siendo necesario precisar y detallar con claridad cada acción a la que se 

le asignará determinada cantidad monetaria. Es por ello que se debe tomar en cuenta todas las 

estrategias, acciones y tácticas a utilizar (Pérez C. M., 2019). 

Implementación del plan de marketing digital 

Esta etapa es la de ejecución de tareas, en donde todo está previamente programado para ser 

llevados a la acción, con la finalidad de que evitar inconvenientes o cambios imprevistos (Pérez 

C. M., 2019).  

Proceso de Ventas 

El proceso de ventas según Miñarro (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 

atención de cliente y termina con la venta final.  

Importancia del proceso de ventas 

Según 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 

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 

 

Fuente: Sitio Web - Lucidchart 

Figura 9  

Diagrama de Gantt 
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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 comúnmente suelen aparecer, según Caruana (2019), son las siguientes: 

- Etapa 1 Conocimiento del producto: En esta etapa resulta importante que los vendedores 

conozcan todo sobre lo que ofrecerán, ya que les ayudará en el momento de la 

negociación con el potencial cliente, en donde ya sabrán cuales son los puntos fuertes 

del producto. 

- Etapa 2 Prospección del cliente: Es en esta parte de la etapa en donde se vuelve necesario 

definir correctamente al público objetivo porque a partir de esa información se crearán 

y seleccionarán las estrategias con las que se atraerá al potencial cliente.  

- Etapa 3 Abordaje: Esta etapa surge en relación a la anterior, ya que es aquí en donde el 

vendedor debe de saber cómo relacionar con el posible cliente, con la finalidad de que 

la presencia del vendedor resulte interesante y llame la atención del posible cliente en 

lugar de generar una imagen invasiva.  

- Etapa 4 Presentación: En esta etapa es importante resaltar los beneficios y ventajas que 

genera el producto al potencial cliente en base a sus problemáticas, 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 podrá 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 más vulnerables, es por ello que debe 

cuidarse bien, un seguimiento y acercamiento cercano será favorable para fidelizar a un 

cliente. La fidelización es menos costosa que atraer y conquistar a un nuevo posible 

cliente. 

Volumen de ventas 

Según Martínez (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 está ofreciendo. 

Redes sociales 

Según Fernández (2022), manifiesta que las redes sociales son una de las plataformas que 

más evoluciones ha tenido. La influencia de las redes sociales ha llegado a generar diversas 

conexiones como: comunicaciones sociales, personales y de negocios. A continuación, se 

presentarán las redes sociales más utilizadas por los usuarios hoy en día: 

- Facebook: Es la red social con mayor cantidad de usuarios, aproximadamente cuenta 

con un 87%, liderando como la red social más usada por su sencillez al momento de usar 

e interactuar; sin embargo, su posición no es estable; debido a que su uso a disminuido 

en algunos países conllevando a un pequeño declive en las cifras. 

- YouTube: Es la segunda red social muy usada por los usuarios, principalmente por un 

segmento joven que está entre los 16 a 23 años quienes siguen diversos contenidos 

publicados por youtubers o influencers. 

- Instagram: Red social de mayor auge que ha tenido gran apogeo en los últimos años, 

atrayendo a jóvenes, adultos y empresarios de diferentes edades a un espacio de 

interacción 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 razón de su sencilla usabilidad que permite entretener a todo tipo de público, través de 

videos cortos para bailar, cantar e informarse.  

- LinkedIn: Es la red social profesional que se mantiene atractiva hacia un público 

proveniente entre los 25 a 54 años, por su característica laboral que permite acceder a 

las diferentes bolsas de trabajo para postular, así 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 participación 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 aumentó, acercándola mucho a Twitter. Esta red social 

permite subir fotos, videos, infografías y a la vez ayuda a organizar los contenidos por 

categorías. 

Según Fernández (2022), basado en las publicaciones de The Global State of Digital, 

investigación 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 

población mundial. 

Existen dos tipos de redes sociales según 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 características similares, 

gustos y/o comportamientos, tal es el caso de LinkedIn. 
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Fanpage o Página de Facebook 

Según Siqueira (2020), el fanpage es la unión de dos palabras con significado propio, el 

primero es “fan” que se entiende por seguidor o admirador de algo y “page” que significa 

página, lo cual juntos se entiende como una página para admiradores, en donde las empresas 

suben contenido atractivo para los usuarios. 

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

continuación, se definirán 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 interacción es uno de los más altos niveles en la red social 

Facebook, ya que conlleva al usuario a realizar una determinada acción, ya sea como 

defensor o hater. 

- Shares o compartidos: Los compartidos son la interacción que supera a los comentarios; 

debido a que ayuda en la notoriedad de la marca y cercanía con el usuario. Esta acción 

se percibe cuando el contenido fue lo suficientemente impactante que se desea compartir 

con otros. 

Lurkers 

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

fanpage que no interactuar ni realizan ninguna acción 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 recomendación de un producto o servicio, la mayoría 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 gráfica, y con notaciones que muestran la actividad de manera sencilla y entendible.  

Símbolos comunes que se utilizan en BPMN 

Según Lucidchart (s.f.), menciona que los símbolos de BPMN están compuesto en cuatro 

agrupaciones, los cuales se definen en las siguientes líneas:  

Objetos de flujo: Este grupo está conformado por símbolos de actividades y eventos como: 

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

la acción de un participante. 

- Símbolo de evento intermedio: Objeto que muestra que el evento se ha presentado entre 

los eventos de inicio y fin. 

- Símbolo de evento de finalización: Este objeto representa la culminación del proceso.  

- Símbolo de mensaje: Es la acción que activa el proceso a través de información. 

- Símbolo de temporizador: Se da cada vez que se establece una hora o fecha, ya sea en 

procesos intermedios o finales. 

- Símbolo de escalación: Este símbolo entra en funcionamiento cuando un colaborador de 

cargo más alto interviene en un proceso. 

- Símbolo condicional: Símbolo que representa cuando se quiere empezar o dar 

continuación a un proceso cuando exista una condición en el negocio. 

- Símbolo de error: Es cuando existe un error en el proceso que conlleva a la interrupción 

de actividades. 
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- Símbolo de cancelación: Es el símbolo de cancelación de un proceso o subproceso; 

debido al contexto presentado. 

- Símbolo de compensación: Este símbolo se pone en acción cuando se desea compensar 

alguna acción de falla dentro de las operaciones. 

- Símbolo de finalización: Representa la culminación completa de un proceso. 

- Símbolo múltiple: Representa al inicio de muchas actividades en un determinado 

proceso. 
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Nota: En el gráfico se muestran los diferentes símbolos 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 

 

Fuente: Dirección Nacional de Gestión de Procesos – Ministerio de salud pública (2018) 

Figura 10  

Símbolos de objetos de flujo 
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 - Símbolo de exclusivo: Existe cuando se debe tomar una decisión para optar por un 

resultado o determinada acción dentro de un proceso. 

- Símbolo de inclusiva: Esta opción se activa cuando se toma más de una alternativa en 

relación a los resultados.  

- Símbolo de paralela: A través de este símbolo se pueden poner en marcha varios 

procesos en un determinado período. 

- Símbolo de compleja: Esta puerta es usada cuando existen procesos difíciles o 

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Objetos de conexión: El otro grupo de símbolos está constituido por: 

- Símbolo de flujo de secuencia: Es aquella línea que une las actividades de forma 

secuencial. 

- Símbolo de flujo de mensaje: Es la línea que representa el envío de mensaje de un 

participante hacia otro. 

- Símbolo de asociación: Es aquella línea que muestra la relación de los artefactos con los 

objetos de flujo. 

Nota: Las compuertas que se muestran se emplean en diversas situaciones, cada una tiene un rol diferente. 

Adaptado de Descargar Bizagi Modeler Online (2020) 

 

Fuente: Descargar Bizagi Modeler Online (2020) 

Figura 11  

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

mediante diagramas con acciones y participantes. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

diagrama, ya sea a través de comentarios o agrupaciones de actividades para un subproceso. 

 

 

Nota: Los flujos de conexión ayudan a conectar y enviar mensaje a las diferentes áreas. Adaptado 

de Mayra Reyes Hernández en Metodología de Procesos. 

Nota: Los carriles son separados que agrupan determinadas tareas o personas. Adaptado de 

https://www.lucidchart.com/pages/es/simbolos-bpmn 

 

Fuente: Sitio Web - Lucidchart 

Figura 12  

Flujo de conexión de BPMN 

Figura 13  

Carriles o pool de BPMN 
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Indicadores de gestión o KPI 

Según Pérez (s.f.), los indicadores de gestión son la forma cuantitativa de visualizar el 

desempeño 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 implementación 

Este indicador de control permite medir la implementación de actividades de un plan; es 

decir, ayuda a conocer el nivel de avance.  

 

 

 

 

Incremento de las ventas 

Según Rodrígues (2021), menciona que la métrica va a permitir conocer si las ventas en un 

período están creciendo o no, y de acuerdo a la indicación 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 períodos distintos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Número actividades realizadas 
Número de actividades programadas X100 = 

Control de implementación   

del Plan de Marketing Digital  

 

Fuente: Elaboración Propia 

Fuente: Rodrigues (2021). 

Total de ventas en el período2-Total de ventas en el período 1 

Total de ventas en el período 1 

X100 Tasa de crecimiento de  

las ventas = 

Figura 14  

Indicador de control de implementación del Plan de Marketing Digital 

Figura 15 

 Fórmula para el incremento de las ventas 
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Alcance en Facebook 

Este indicador es muy conocido en Facebook; debido a que brinda información valiosa sobre 

la cantidad de usuarios que visualizan los contenidos que se publican en los fanpages de las 

empresas 

 

 

 

 

 

Y en complemento al indicador anterior, Facebook a través de su sección de estadísticas 

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

 

 

 

Engagement en Facebook 

Según Solano & Gil (s.f.) ,indican que engagement de social media es un indicador muy 

importante para medir la interacción del potencial cliente con la empresa, ya que toda empresa 

tiene como objetivo interactuar de manera cercana con su público hasta convertirlo en cliente 

y con el engagement se puede conocer esa información. 

El engagement es un indicador que ayuda a conocer la relación y conexión que genera la 

empresa con su público 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. 

 

 

 

Número de fans que vieron el contenido 

Número total de fans del fanpage 
X100 

Porcentaje de alcance en fans 

por publicación 
= 

Fuente: Elaboración Propia 

Número de personas alcanzadas en el fanpage 

Fuente: Elaboración Propia 

Número de interacciones (likes+comentarios+compartidos) 

Alcance (Número de usuarios que vieron el contenido) X100 
Porcentaje de engagement 

obtenido en Facebook = 

Fuente: Elaboración Propia 

Figura 16  

Alcance por publicación en fanpage 

Figura 17  

Engagement en Facebook 
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Las 5W como estrategia de comunicación  

Según Natinnova (2020), las 5W son un método que permite presentar información 

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 están 

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 será 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 ¿Dónde?, principalmente se usa para definir el canal del contenido 

que se va a utilizar para transmitir el mensaje. 

- When?: Tiene por significado la palabra ¿Cuándo?, y éste hace referencia a cuándo 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 estaría 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 comunicación bidireccional 

(Valcárcel, ¿Qué es el marketing 1.0, 2.0 y 3.0?, 2016). 

Análisis FODA: Herramienta analítica que sintetiza la información 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 continuación (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 organización 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, Definición de Usuario, 2009). 

Target: Es un término inglés que tiene por significado la palabra objetivo y en el marketing 

el término se define como público objetivo, en el cual se basará todas las decisiones de la 

empresa (Pérez Porto, 2021). 

Segmentación de mercado: Consiste en seleccionar todo el mercado para luego agruparlos 

por las características 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 conversión: Es una metodología que prácticamente 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 análisis de la 

situación 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 español significa optimización de motores de 

búsqueda, el cual permite el posicionamiento orgánico de palabras, páginas 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 búsqueda, 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 Afiliación: 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 comisión por el 

servicio brindado (Concalves, 2018). 

Email Marketing: Es la herramienta que se utiliza como medio de comunicación mediante 

correos electrónicos 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 electrónicos que sirven para profundizar los conocimientos, a veces 

pueden ser gratuitos con pago. En el ámbito 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 transmisión 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 fidelización. 

La primera F (flujo) tiene como función hacer lo más atractiva posible a la web con valor 
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añadido 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 página debe de 

ofrecer contenido útil, fácil de navegar y con un diseño llamativo. Por otro parte, la tercera F 

(feedback) corresponde a la fase en la que se busca saber más 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 último, se tiene como la cuarta 

y última F a la fidelización, fase que tiene mayor enfoque en entregar contenido de calidad en 

el sitio web, de acuerdo con la nueva información 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 abreviación del término inglés Key Performance Indicator que significa Indicador 

Clave de Desempeño, que tiene como función 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 más se pague por cada click que realiza el usuario, mayor será 

la posibilidad de que el usuario ingrese a los anuncios que aparecen en Google cada vez que se 

realiza una búsqueda (Antevenio, 2015).  

Keywords: Son las palabras claves que introducen los usuarios cuando realizan una 

búsqueda (Ortiz, 2020). 

Google Keywords Planner: Herramienta de Google que brinda la posibilidad de conocer 

cuáles 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 (García, 2017). 
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Microempresa: Son empresas de pequeño tamaño, las cuales cuentan como máximo hasta 

10 trabajadores, en su mayoría son dirigidas y administradas por los dueños y sus familiares. 

Además, 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 organización (Conceptodefinicion.de, 2019). 

Alcance o cobertura: Es una métrica que se utiliza para medir a cuántas personas se ha 

llegado con la publicidad realizada, lo cual ayudará para conocer las publicidades que tienen 

mayor audiencia (Tresvertices, 2019). 

Alcance orgánico: Es cuando los usuarios (buyer persona) llegan directamente a las 

publicaciones, contenidos e información de las empresas, sin que éstas hayan realizado algún 

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 público objetivo, podría considerarse como efectiva 

para identificar si realmente se llega al público deseado (Tresvertices, 2019). 

Alcance viral: Esta métrica no es fácil de medir porque la acción realizada no es por parte 

de la empresa, sino más bien de parte de seguidores o fanáticos 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 relación entre empresa-colaborador y colaborador-cliente no siempre es buena 

y es por ello que el feedback surge como una herramienta de evaluación que permite conocer 

si realmente se está cumpliendo con lo ofrecido al cliente y colaborador de la empresa 

(Higuerey, 2018). 

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

de cualquier dispositivo (Chávez Conejo, 2019). 
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Sitio web: Es un conjunto de páginas web que se conectan por características comunes o 

similares (Chávez Conejo, 2019). 

Servidor web: Es un alojador de sitios web que funciona cada vez que se tiene acceso a 

internet (Chávez Conejo, 2019). 

Motor de búsqueda: Es una plataforma en la cual se pueden realizar todo tipo de búsquedas 

a través de palabras o términos (Chávez Conejo, 2019). 

URL: Es una dirección virtual que se utiliza para ingresar a una página web o a un servidor 

online de manera específica (Chávez 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 (Gómez, 

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. 

(Velásquez, 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 público (Obeso, Rock Content, 2019). 

Twitter:  Es una red social en el que se realizan microblogging, ya que permite postear 

tweets sobre opiniones o información (Obeso, Rock Content, 2019). 

YouTube: Red social que permite visualizar videos a los usuario, ponerlos en contacto y 

compartir información entretenida de manera interactiva (Obeso, Rock Content, 2019). 

LinkedIn: Red social de índole 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 páginas web de la empresa, con el fin de mejorar y mantener las 

relaciones entre empresa-cliente (Fuente, 2019). 

Proceso de Ventas: Es la guía o plan que deben seguir los vendedores con el fin de lograr 

vender el producto (Váldes, 2019). 

Volumen de ventas: Es un indicador utilizado generalmente para conocer la cantidad de 

ventas que se han realizado en referencia a un producto (Martínez, 2015). 

Diagrama de Gantt: Es una herramienta de planificación 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 descripción de procesos y actividades de manera sencilla mediante gráficas 

y notaciones (Nextech, 2020). 

KPI: Sus siglas en español significan Indicador Clave de Rendimiento. Este indicador mide 

el desempeño de las acciones en relación 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 que no reaccionan ante contenidos publicitarios, solo 

suelen observar y pasar al siguiente contenido para seguir observando (Llamosas Ibáñez, 2018). 

Alcance: Es un indicador que va a permitir conocer a la cantidad de usuarios que les llegó 

la publicación y qué también está el post en relación al algoritmo de Facebook (Author, 2019). 

Audiencia: Este término se utiliza para indicar qué personas presencian e interactúan con la 

información de un determinado acontecimiento (ConceptoDefinición, 2021). 

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

la finalidad de comunicar y atraer al usuario (Adrián, 2021). 



                                                                                                                                                                                                                                                      

“PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGÍA 

SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA 

PLÁSTICOS E.I.R.L., LIMA 2022” 

 

Miranda Cueva Estefany Geraldine 54 

Psicología del color: Es una rama que estudia cómo la aplicación de colores influye en la 

conducta y en las emociones del ser humano (Bego Romero, s.f.). 

Logotipo: Es un símbolo representativo de la empresa que tiene por finalidad ayudar en la 

identificación 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 comunicación para emitir de 

manera correcta diversos mensajes. Las 5w son: Who?, What?, Where?, When? y Why? que 

significan ¿Quién?, ¿Qué?, ¿Dónde?, ¿Cuándo? y ¿Por qué? (Natinnova, s.f.). 

1.3. Formulación del problema 

1.3.1. Problema General 

- ¿En qué medida el plan de marketing digital basado en la metodología SOSTAC, mejora 

las ventas de la empresa Rojemada Plásticos E.I.RL., Lima 2022? 

1.3.2. Problemas Específicos 

- ¿En qué medida el plan de marketing digital basado en la metodología SOSTAC, 

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

- ¿En qué medida el plan de marketing digital basado en la metodología SOSTAC, genera 

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

- ¿En qué medida el plan de marketing digital basado en la metodología SOSTAC, genera 

engagement en Facebook de la empresa Rojemada Plásticos E.I.RL.? 

1.4. Objetivos 

1.3.1. Objetivo general 

− Determinar en qué medida la implementación un plan de marketing digital basado en 

la metodología SOSTAC, mejora las ventas de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L., 

Lima 2022 
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1.3.2. Objetivos Específicos 

- Determinar en qué medida el plan de marketing digital basado en la metodología 

SOSTAC, incrementa las ventas de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

- Determinar en qué medida el plan de marketing digital basado en la metodología 

SOSTAC, genera alcance en Facebook de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

- Determinar en qué medida el plan de marketing digital basado en la metodología 

SOSTAC, genera engagement en Facebook de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

1.4.3. Justificación 

Justificación teórica 

La presente investigación utiliza definiciones metodologías, 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 buscará a través del plan de marketing digital 

mejorar las ventas de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L., en la cual se tiene como objetivo 

obtener resultados positivos.  

Justificación metodológica  

Para lograr con el cumplimiento de los objetivos de la investigación, se recurrió a la 

utilización de la metodología SOSTAC; debido a que es muy utilizada para el desarrollo de 

proyectos, sobre todo enfocados al marketing. Metodología implementada y validada por las 

tesistas Rosas Ortiz & Dávalos Ortiz (2019), en la cual obtuvieron resultados positivos tras su 

implementación. Además, que su aplicación con apoyo de herramientas intuitivas y gratuitas 

permiten implementar el plan. Por otro lado, la presente investigación serviría como fuente de 

consulta e información para el desarrollo e implementación de futuras investigaciones en 

relación a las variables de estudio. 

 



                                                                                                                                                                                                                                                      

“PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGÍA 

SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA 

PLÁSTICOS E.I.R.L., LIMA 2022” 

 

Miranda Cueva Estefany Geraldine 56 

Justificación práctica 

De acuerdo a los objetivos de la investigación, se identificó que la metodología SOSTAC 

es una herramienta útil que ayuda a combatir la necesidad de mejorar las ventas, lo cual se ha 

vuelto preponderante para la obtención de los resultados como los propuestos en la presente 

investigación. El éxito de la implementación del plan de marketing se verá reflejado en mayores 

beneficios económicos para la empresa.  

1.4.4. Alcances y Limitaciones 

1.4.4.1. Alcances 

- El análisis y estudio del presente trabajo de investigación se desarrolló en base al 

contexto de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L., tomando como referencia los 

períodos de investigación, los cuales son los meses de mayo y junio del año 2020 y 2021, 

para la cual se elaboró un plan de marketing digital basada en las etapas metodología 

SOSTAC. 

- El tiempo establecido para la planificación, ejecución y evaluación del plan de 

marketing digital estará detallado en el diagrama de Gantt. 

1.4.4.2. Limitaciones 

- La investigación se realizará únicamente en la red social Facebook, información que 

estuvo basada en la sugerencia del propietario de la empresa, quien mencionó en la 

entrevista sobre los gustos, preferencias y canales de sus clientes.  

- La inversión sobre la implementación del plan de marketing digital fue financiada, el 

cual se detalla en el desarrollo de la investigación. Además, de que su implementación 

fue a modo de prueba para evaluar el impacto que tiene el plan de marketing y su relación 

con las ventas. 

- Para la implementación del plan de marketing digital se optó por el uso de herramientas 

gratuitas para reducir los costos de inversión. 



                                                                                                                                                                                                                                                      

“PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGÍA 

SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA 

PLÁSTICOS E.I.R.L., LIMA 2022” 

 

Miranda Cueva Estefany Geraldine 57 

1.4.5. Hipótesis 

1.4.5.1. Hipótesis General 

- La implementación de un plan de marketing digital basado en la metodología SOSTAC 

mejora las ventas de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L., Lima 2022 

1.4.5.2. Hipótesis Específicas 

- El plan de marketing digital basado en la metodología SOSTAC, incrementa las ventas 

de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

- El plan de marketing digital basado en la metodología SOSTAC, genera alcance en 

Facebook de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

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

en Facebook de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 
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CAPÍTULO II: METODOLOGÍA 

1.1. Tipo de investigación 

Según el propósito: Aplicada 

La investigación es de tipo aplicada porque se realiza la implementación de un método o 

solución para conocer la realidad del entorno ante una determinada situación o problema (Rosas 

Ortiz & Dávalos Ortiz, 2019). La presente investigación es aplicada porque se implementará 

un plan de marketing digital en la cual se determinará cómo ésta mejora las ventas de la 

empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

Según el diseño de investigación: Experimental 

El diseño se considera experimental cuando el análisis realizado se evalúa en dos períodos 

como el pretest y post test (Rosas Ortiz & Dávalos Ortiz, 2019). La presente investigación es 

de diseño experimental porque se evaluarán los resultados de las variables antes y después de 

su manipulación. Los meses de evaluación serán los meses de mayo y junio del año 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 

manipulará es el plan de marketing digital y la variable dependiente en la que se evaluará el 

efecto serán las ventas de los productos estrella. 

 

 

 

 

 

Fuente: Casimiro, W. (2014). Diseño de la investigación 

 

Fuente: Sitio Web - Lucidchart 

Figura 18  

Diseño de pre-prueba y post-prueba con un solo grupo 
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1.2. Población y muestra (Materiales, instrumentos y métodos) 

1.2.1. Población: 

La población está constituida por todas las ventas de todos los productos comercializados 

por la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L (Anexo 5). 

1.2.2. Muestra: 

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

en el Anexo 6, en un período de dos meses, los cuales son mayo y junio 2020 y 2021. 

1.3. Técnicas e instrumentos de recolección y análisis de datos 

De acuerdo con Loggio (2014) en su libro “La gestión del conocimiento como ventaja 

competitiva para las agencias de viajes y turismo” sostiene que las técnicas e instrumentos de 

recolección tienen el objetivo de recolectar datos e información necesaria de manera clara para 

su análisis en un determinado estudio de situación y condición expuesta. 

Técnicas: 

Para el presente trabajo de investigación se emplearon siguientes técnicas cualitativas y 

cuantitativas para la recolección y análisis de datos. 

Entrevista a profundidad 

       La entrevista según Díaz et al. (2013), mencionan que, la entrevista es considerada como 

una de las técnicas más eficaces para obtener información más exacta, definiéndola como una 

comunicación interpersonal entre investigador y persona de estudio. También es importante 

mencionar que para esta investigación se tomará en cuenta el tipo de entrevista en profundidad, 

la cual según Ibertic (s.f.) indica que, la entrevista en profundidad es una técnica que permite 

recolectar información veraz para el adecuado desarrollo de un trabajo.  

Revisión Documental: 

Según Nuñez & Villamil (2017) explican que, la revisión documental es una técnica en 

donde se busca recolectar información plasmada en escritos sobre un tema en específico, en el 
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que se plantean variables de investigación con el fin de encontrar la relación entre ellos y con 

ello conocer la realidad actual ante una problemática. 

Tabla 4  

Instrumentos para la recolección y análisis de datos 

Técnicas Instrumentos 

 

Entrevista/Entrevista en profundidad 
Guía de entrevista 

 

Revisión documental 
Reporte Tributario 

 

1.4. Procedimiento de las técnicas 

Entrevista a profundidad 

Objetivos: Identificar la principal problemática que enfrenta la empresa mediante la 

perspectiva brindada por el propietario del negocio, a través de la entrevista. 

Instrumentos: Guía de entrevista, grabadora de celular, aplicación 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 guía de preguntas para la entrevista, ya sean preguntas abiertas, cerradas o 

mixtas. 

4. Precisar la manera sobre cómo se llevará a cabo la entrevista, ésta puede ser presencial 

o virtual. 

5. Coordinar y agendar con el propietario del negocio el día en el que se realizará la 

entrevista.  

Fuente: Elaboración Propia 
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Ejecución 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 algún 

punto o pregunta si en caso no se entendiera la interrogante. Así mismo, se debe de 

realizar las preguntas con un tono de voz moderado y claro. 

Análisis de los datos brindados en la entrevista: 

Una vez culminada la entrevista, realizar lo siguiente: 

1. Transcribir la información recolectada para poder realizar un correcto y adecuado 

análisis de la información que se necesitará para el desarrollo del presente trabajo. 

2. Guardar una copia de la información analizada para referenciar en la investigación. 

Análisis y tratamiento de datos obtenidos de la entrevista 

La información recopilada en la entrevista servirá para identificar y priorizar la principal 

problemática que afronta la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. Así mismo, servirá para 

establecer la metodología y estructura del plan de marketing digital, así como el canal 

digital por donde se llevará a cabo la implementación del plan de marketing digital. 

Revisión Documental 

Objetivo: Identificar y analizar la información recolectada para el desarrollo de la 

investigación tomando como referencia los datos 

Instrumentos: Reportes Tributarios, Laptop, Internet 

Procedimiento: 

1. Solicitar reportes tributarios de las ventas de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

2. Identificar en qué parte de la investigación contribuye la información solicitada. 
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3. Utilizar la información obtenida en la investigación. 

Análisis y tratamiento de datos obtenidos del reporte tributario 

Los datos e información recopilada del reporte tributario serán empleado como información 

verídica de las ventas; debido a que los datos son confiables por ser declarados ante la 

SUNAT. De la misma manera, la información de las ventas será considerado para la 

evaluación de los resultados. Las ventas que se evalúan son correspondientes al pretest 

(mayo y junio 2020) y post test (mayo y junio 2021).  

1.5. Aspectos Éticos 

Selección equitativa del sujeto: 

 Es cuando la selección se realiza en base a motivos relacionados con la investigación y no 

por beneficios propios o ajenos que no contribuyan al desarrollo de la investigación (González 

Ávila, 2002). 

Consentimiento información:  

Es cuando el colaborador la confianza, el permiso y el compromiso de que la información 

recopilada cuenta con la relevancia requerida, el cual es concedido sin presión alguna (Jave 

Aragon & Ogños Sangay, 2019). 

Objetividad:  

Al momento de presentar la investigación, ésta debe ser clara y coherente con sentido lógico 

(Jave Aragon & Ogños Sangay, 2019). 

Validez científica:  

La investigación debe de presentar lo siguiente: información relacionada en razón al 

problema planteado con la necesidad encontrada, las bases teóricas correctamente 

fundamentadas, el lenguaje empleado debe estar cuidadosamente redactado y los métodos y 

resultados obtenidos deben de guardar relación con la realidad (González Ávila, 2002). 
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Respeto a los sujetos inscritos:  

El respeto implica que el o los participantes conozcan el avance de la investigación. Por otra 

parte, si los participantes concluyen que la investigación en referencia a la entidad no debe 

continuar por seguridad, el investigador debe de aceptar el retiro (González Ávila, 2002). 

Código de Ética 

 El código 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 Perú, 2018). 
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  CAPITULO III: RESULTADOS 

Figura 19 

Matriz de Consistencia 

Fuente: Elaboración Propia 
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 Figura 20  

Diagrama de Gantt de la empresa Rojemada 

Fuente: Elaboración 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 investigación se designó como variable independiente “Plan de 

Marketing Digital basado en la metodología SOSTAC”. La responsable de aplicar dicha 

fórmula será la Tesista, basándose en los avances de las actividades propuestas en el diagrama 

de Gantt en relación con el plan de Marketing Digital. Se ha considerado como data inicial 0%; 

debido a que no existe alguna implementación previa de un plan de marketing digital antes del 

estudio. 

La fórmula de medición de la variable en mención es la siguiente: 

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

avance porcentual de la implementación del Plan de Marketing Digital 

 

 

 

 

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 será 

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 

períodos distintos, con la finalidad de conocer la variación que tendrán las ventas tras la 

implementación del plan de marketing digital.  

Fuente: Elaboración Propia 

Figura 21  

Fórmula del control de la Implementación del Plan de Marketing Digital 
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Para la evaluación de este indicador, se tomará como punto de lectura referencial la data de 

las ventas que se declararon ante la SUNAT en el primer período, el cual es correspondiente al 

mes de mayo y junio del 2020. 

 

 

 

 

Según el reporte tributario de la empresa Rojemada, se puede visualizar que el total de 

ventas en el período 1 fue de S/5,236.00, siendo importante enmarcar que dichas ventas no 

presentan ninguna manipulación, ya que la información está siendo recolectada en su estado 

inicial. 

Tabla 5  

Total de ventas del período 1 

NOMBRE DE LA EMPRESA PERÍODO 1 VENTAS 

Rojemada Plásticos  Mayo  S/       2,661.00 

E.I.R.L. Junio  S/      2,575.00 

 TOTAL  S/      5,236.00 

Nota: El monto de las ventas fueron extraídas 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 que se publican en la página de Facebook de la empresa Rojemada Plásticos, la cual 

ayuda a identificar si la organización realmente está teniendo visibilidad ante los usuarios en 

la red social Facebook.  Para determinar el alcance, se ha propuesto la siguiente fórmula: 

 

Sin base de datos inicial 

Fuente: Rodrigues (2020). 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 22  

Fórmula de la tasa de incremento de las ventas 

Figura 23  

Fórmula de porcentaje de alcance en fans por publicación 
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La fórmula propuesta no será 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 tenían una página de Facebook. Es decir, el alcance inicial es 0%. 

El alcance que se evaluará será el orgánico; debido a que no se empleará el sistema 

publicitario de Facebook, el cual es conocido como Facebook Ads. Se tomará como punto 

referencial de dato base, el alcance orgánico presentado por Paige Cooper (2021) tras el estudio 

que realizó en Hootsuite en el que plantea un alcance orgánico de 5.2%. 

La responsable de recolectar información y aplicar la fórmula planteada será la Tesista, 

función que podría ser correspondiente al rol Community Manager. La peridiocidad de avance 

se dará de manera diaria. El punto de lectura referencial sobre el alcance en fans a través de 

Facebook serán los resultados estadísticos proporcionados por el fanpage de la empresa 

Rojemda Plásticos E.I.R.L. La medición será en base a cada una de las publicaciones de 

contenidos realizados en la página de Facebook tomándose en cuenta el período de publicación 

establecido después de culminado las dos semanas de publicación especificadas en el diagrama 

de Gantt. 

Engagement en Facebook 

Este indicador tiene por objetivo medir la conexión o participación entre la empresa y el 

usuario, ya que a través de él se puede conocer el grado de interacción que tiene el usuario con 

la empresa y la marca. 

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

fórmula:  

 

 

Sin base de datos inicial 

Fuente: Cool Tabs. 

Figura 24  

Porcentaje de engagement obtenida en Facebook 
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Para la presente variable Engagement no se aplicará la fórmula planteada; debido a que no 

presenta datos previos; es decir, su estado inicial es 0%. Cabe mencionar que se considera como 

interacción los likes (me gusta), shares (compartidos) y comments (comentarios).  

El punto referencial base del engagement es de 0.27% de acuerdo con la investigación 

propuesta por Sprout Blog (2021). 

3.2.Implementación del Plan de Marketing Digital basado en la metodología SOSTAC, 

para mejorar el proceso de ventas de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

Parte I: Estudio teórico para el desarrollo del plan de Marketing Digital basado en la 

metodología SOSTAC 

Identificación de la Empresa 

Rojemada Plásticos E.I.R.L. es una empresa de nacionalidad peruana, dedicada a la 

fabricación y venta de productos de plásticos hechos a base de resinas de poliestireno y 

polipropileno. La empresa fue fundada y registrada el 16 de diciembre del 2019 por el Sr. 

Martín Lora Cahuas, quien es propietario del negocio. Y al conocer el buen trabajo y gestión 

del sr. Mario Esteban Navarrete Correa, lo asignó como gerente general para que titularmente 

sea el responsable del bienestar de la organización.  

El mercado objetivo de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. son las regiones del Norte 

y Sur del país, teniendo como punto de venta la tienda física en la ciudad de Lima. La empresa 

hoy en día cuenta con cuatro colaboradores que trabajan de lunes a viernes de 9 am a 6 pm. La 

empresa cuenta con 5 líneas de productos que son fabricados por ellos mismos, el cual se 

menciona en detalle en el Anexo 5. 
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Las cinco líneas de productos de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. son los peines, las 

cuentas, los aros, los pilis y los elásticos planos, los precios de estos productos suelen variar, 

normalmente el precio más bajo lo tienen las cuentas #8 que cuestan S/ 5.00 por millar y el 

precio más 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 mayoría 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 está 1 Gerente General, 1 Vendedor y 

2 trabajadores en el área de Producción. Para un mejor entendimiento, se mostrará el 

organigrama actual de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

 

  

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Fuente: Elaboración Propia.  

Tabla 6  

Datos generales de la empresa Rojemada 

Figura 25  

Organigrama de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 
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Y con respecto a los productos terminados de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L, esta 

fábrica y ofrece los siguientes, los cuales serán mencionados en función a su categoría y tipo 

de producto: 

Tabla 7  

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

Categoría del producto Tipos de producto según categoría 

Peines 

 

-Peine de cola grande 

-Peine de cola de rata 

-Peine de cola de espina de pez 

-Peine hacha 

Pilis de cabello o bolita de cabello 
-Pili #11 

-Pili #16 

-Pili de barriles 

-Pili de barriles # 8 

-Pili de girasoles chicos 

Cuentas plásticas -Cuenta #11 

-Cuenta #16 

-Cuenta #20 

-Cuenta #25 

Elásticos de pilis -Elástico plano #04 

-Elástico plano #06 

-Elástico plano #08 

-Elástico plano #10 

-Elástico grueso 

-Elástico delgado 

Aros plásticos -Aros de plástico pequeño 

-Aros de plástico mediano 

-Aros de plástico grande 

 

También es importante mencionar que la línea de productos que se ofrecen en la empresa 

Rojemada Plásticos 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 

día.  Los proveedores con los que trabaja Rojemada son Propilco que ahora es Essentia S.A., 

Fuente: Elaboración propia 
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Full S.A.C. y Colca del Perú S.A.C., empresas muy conocidas en la industria de plásticos por 

la venta de materias primas de calidad A1. 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 Tabla 8  

Marcas proveedoras de materia prima de Rojemada Plásticos E.I.R.L. 
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Parte II: Desarrollo del plan de Marketing Digital basado en la metodología SOSTAC 

Etapa I: Planificación 

Fase 1: Análisis de la situación 

1.1. Redacción de misión, visión y valores 

Es importante mencionar que la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. actualmente no cuenta 

con documentos sobre sus proyecciones estratégicas como visión, misión y valores, motivo por 

el cual se ha tenido que elaborar esos puntos en las siguientes líneas.  

Misión: 

Somos una compañía que ofrece productos calidad, cumpliendo el rol de proveedores a 

tiempo, para garantizar la satisfacción del cliente a través de una excelente atención y sobre 

todo con productos de calidad que cubran al 100% las expectativas en especificaciones y 

características requeridas por el cliente consumidor. 

Visión: 

Ser una compañía líder 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, 

llegando a más segmentos del mercado a través de líneas de productos con diseños 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 satisfacción 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 

fábrica. 

- Orientación al cliente: El cliente siempre está primero, por eso nuestro enfoque está 

priorizado hacia ellos. 

1.2. Diagnóstico de la empresa  

Como se presentó en la descripción de la introducción, se percibe una considerable 

disminución de las ventas entre el año 2020 y 2021, resultados que simbólicamente reflejan las 

fuertes caídas de los ingresos de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. a raíz 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 priorización de productos y servicios de necesidades básicas, entre otros, los 

cuales dificultan que las cifras de las ventas se mantengan estable o similares a los meses 

anteriores. Así mismo, es importante reiterar que la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. no 

cuenta con un área de Marketing ni con especialistas en ese ámbito; 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 única fuente de publicidad 

para percibir clientes en su tienda física, pero a raíz de la pandemia de la Covid-19, muy pocos 

clientes se dirigían a la tienda física, ya que muchos de ellos preferían realizar sus compras de 

manera online porque querían evitar contagiarse, además de que era más 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 móviles. Ante dichos problemas mencionados anteriormente, 

se propuso como primer paso, identificar las causas que conllevaron a la disminución de las 
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ventas, y para un mejor análisis, se elaboró el diagrama de Ishikawa, también conocida como 

espina de pescado. 

1.3. Análisis 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 utilizará el análisis 

PESTEL para la identificación de factores externos y el análisis FODA para la identificación 

de factores internos de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

 

 

Análisis PESTEL 

Esta herramienta de análisis externo permite identificar seis distintos factores orientados al 

ámbito Político, Económico, Social, Tecnológico, Ecológico y Legal.  

Político 

El Perú se encuentra en plena inestabilidad política a razón de fuertes irregularidades y 

situaciones de corrupción por parte autoridades gubernamentales, pero pese a ello, aún se 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 26  

Espina de pescado de la problemática de la empresa Rojemada 
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mantiene como un estado democrático, el cual se rige por votaciones electorales libres. 

Adicionándose la reciente especulación sobre la posible gobernanza de un partido comunista, 

lo cual ha generado incertidumbre en los inversionistas hasta conllevar la migración y/o salida 

de empresarios e inversionistas peruanos y extranjeros, situación que ha generado inestabilidad 

económica, ocasionado una leve pero creciente volatilidad de la moneda nacional y de la 

constante fluctuación en el tipo de cambio. 

Económico 

Según el Instituto Nacional de Estadística e Informática (2021), el cual es conocido en el 

Perú como INEI, menciona que la tasa de desempleo se ha incrementado a razón de la Covid-

19, pasando de 7.1% a 14.5%, dándose un incremento de 7.4%, afectando principalmente a la 

población femenina más que a la masculina, con una diferencia significativa de 4.2% (Figura 

Nº 27). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Según el BBVA Research (2021), estima que el Perú en su ciclo económico tendrá un efecto 

rebote; es decir, proyecta que exista un crecimiento anual del 10% en la economía peruana, 

pese a la contracción del 11.5% con respecto al PBI 2020, un enfoque positivo totalmente 

Fuente: INEI – Informe Técnico sobre Mercado Laboral en Lima 

Metropolitana 

Figura 27  

Variación de la tasa de desempleo del 2015 al 2021 según INEI 
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esperado cuando se inicie la administración gubernamental por parte del nuevo presidente para 

la recaudación tributaria y por la apreciación de la moneda local. 

Según Gamboa (2021), colaboradora del diario RPP Noticias, indicó en un apartado 

económico que el Perú se encuentra en crisis económica, principalmente por efectos de la 

Covid-19, en donde la tasa de desigualdad y pobreza ha sufrido un incremento mínimo gracias 

a los bonos proporcionados por el Estado Peruano, cifra menor a lo estimado por la Comisión 

Económica para América Latina y el Caribe (CEPAL), así como también mencionó que para 

reducir la desigualdad en los peruanos y darles mejor calidad de vida, se les debe otorgar la 

posibilidad de recibir servicios básicos como la educación o salud. Por otro lado, se precisó 

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 básicos de agua, luz, educación, telefonía y banca. 

 

Social 

La población peruana se ha visto afecta por la pandemia de la covid-19, ya que ello ha 

generado según el INEI (2021), la reducción en un 30,4% del ingreso promedio mensual de los 

trabajadores y una caída del 18% en los ingresos por parte del empresariado. Además, según 

el diario Perú21 (2021), en su apartado de noticias económicas, menciona que los nuevos 

hábitos y necesidades de la sociedad peruana dan a conocer la inclinación del consumidor hacia 

los medios digitales, la búsqueda por marcas transparentes y sinceras, la preferencia a 

contenidos de entretenimiento, los nuevos y crecientes hábitos de ahorro y emprendimiento, y 

la priorización por la vida y alimentación saludable, en donde las tecnologías de la información 

tomaron un rol preponderante. 
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Tecnológico 

De acuerdo con la información del INEI (2021), éste manifestó que el uso de dispositivos 

móviles en el país aumentó, sobre todo por exigencias del sector educativo, en donde las clases 

virtuales se vienen realizando desde el 2020, reflejándose dicho incremento en un 87.7%. 

Además de que esta cifra se encuentra en incremento; debido a la autorización 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 Educación a través de las UGEL de cada 

zona del país, en donde afirman de que los estudiantes y docentes deberán adquirir dispositivos 

móviles para dar continuidad a sus clases y actividades remotas (Diario Oficial del Bicentenario 

El Peruano, 2020). 

Ecológico 

La conciencia ambiental se ha incrementado, según indica Solideo (2020), basándose en una 

encuesta realizada a más de mil personas por una consultora de talla mundial, en la que 

identificó que aproximadamente el 70% de los encuestados llegó a mencionar que su grado de 

conciencia hacia el medio ambiente había aumentado; es decir, son más conscientes de las 

acciones que se realizan en relación con el medio ambiente. Además de que la creciente 

conciencia ambiental de parte de los consumidores y el cuidado del medio ambiente han 

impactado a las empresas en su producción, en la cual se les ha establecido la elaboración de 

una hoja de ruta para la conservación y uso moderado de las materias primas para la 

preservación del medio ambiente, con la finalidad de cambiar la perspectiva negativa del sector 

plásticos hacia un sector de empresas amigables que apoyan y generan conciencia ecológica 

(Ministerio del Ambiente, 2021). 

Legal 

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

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

- Decreto legislativo N°31011 del programa Reactiva Perú 

- Decreto de urgencia N°019-2021, ley que apoya al empresario respecto al 

financiamiento de las Micro y Pequeñas empresas para la disminución del impacto de la 

Covid-19. 

- Resolución Ministerial N°00050-2021-PRODUCE, Decreto Supremo que permite el 

uso de las bolsas Plástico Biodegradables. 

Análisis FODA 

Esta herramienta permite conocer mejor el panorama en la cual la empresa Rojemada 

Plásticos E.I.R.L. se desplaza, para que, en base a ello, se pueda identificar aquellas 

oportunidades como símbolo de ventaja y las debilidades como elemento de dificultad para la 

toma de decisiones en función del bienestar de la empresa. 

A continuación, se realizará el análisis FODA de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L., 

en la cual se identificará diversos factores internos y externos que intervienen: 
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Se ha considerado pertinente presentar a detalle cómo se lleva a cabo el core del negocio; 

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

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

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

A continuación, se detallarán los pasos que normalmente se realizan de manera frecuente en 

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

1. El cliente llega a la tienda física de Rojemada Plásticos 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. 

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

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

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

6. El cliente elige los productos y las cantidades necesarias de cada tipo de producto. 

Fuente: Elaboración propia 

 Tabla 9 

Análisis FODA de la empresa Rojemada E.I.R.L. 
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7. El cliente hace cálculos 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 retira y 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 búsqueda 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 o en bolsa plásticas grandes, dependiendo de la preferencia de 

cada cliente. 

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

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

empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L.: 
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Figura 28  

Diagrama de flujo del proceso de ventas (As-Is) de la Empresa Rojemada 

Fuente: Elaboración propia 
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Análisis de la competencia directa en el entorno online  

Este análisis ayudará a identificar cómo se encuentra la competencia del mismo rubro en el entorno digital, para lo cual solo se tomará en cuenta 

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

se consideró 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. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 10  

Cuadro comparativo sobre el análisis de la competencia directa 
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En función al cuadro de análisis 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. 

Identificación del perfil del cliente: 

Conocer a los clientes es una gran ventaja, porque permite saber cómo dirigirse hacia ellos y conocer las necesidades que tienen, es por ello que 

en las siguientes líneas se identificarán algunas características de los clientes. 

     Características del cliente actual 

Los actuales clientes de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. están 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 física (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 está entre los 25 hasta 

los 60 años. Principalmente sus clientes se dedican a la venta de bisutería, peluquería o venta de productos plásticos en galerías o en colegios. 

Matriz del perfil de interesados: 

Las partes interesadas son consideradas piezas claves en todo proyecto, ya que la afectación de alguno de ellos podría generar la paralización 

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

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

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 11  

Registro detallado de interesados de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 
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 En el cuadro de registro detallado de interesados de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L., se muestra claramente que el presente trabajo de 

investigación 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 continuación, se mostrará las leyendas a considerar para el llenado de la matriz de análisis de interesados de la empresa Rojemada Plásticos 

E.I.R.L.: 

 

 

 

 

 

 

En la primera leyenda se muestra el código de identificador de cada parte interesada, el cual está representado a través de una letra. Respecto a 

la segunda leyenda se puede visualizar el nivel de valoración que se le va a otorgar a cada interesado con respecto al poder o interés que los 

aspectos tienen sobre ellos. Valoración que se representa a través de una escala del 1 al 5, en donde cada número tiene un valor significativo 

cualitativo. Ya teniéndose como referencia ambas leyendas de la Figura Nº 28, se pasará a desarrollar la matriz de interesados de la empresa 

Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 29  

Leyenda de la matriz de análisis de interesados de la empresa Rojemada 
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Fuente: Elaboración propia 

Tabla 12 

 Matriz de análisis de interesados de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 
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En base a las valoraciones colocadas en la matriz de análisis de interesados, se pasará a 

realizar un gráfico interpretativo que demuestre el interés y su capacidad de poder que tiene 

cada parte interesada con respecto a las tomas de decisiones. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La gráfica de la matriz de interesados demuestra qué acciones se deben de realizar con 

respecto a cada interesado, acciones que están denotadas como: satisfacer, involucrar, 

monitorear y comunicar, para que en fundamento a ello se tomen las mejores decisiones. En 

base a la gráfica 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 afectación hacia algunos de ellos 

podría paralizar o afectar de manera negativa en el proyecto. 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 30  

Interpretación gráfica de la matriz de análisis de interesados 
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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 varía; 

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 razón 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 compañía. 

- Con respecto a los proveedores nacionales (D), se puede observar que su poder e interés 

también es de suma importancia, razón por la cual debe ser monitoreado de manera 

cercana, pero sin interrupciones para evitar demoras o percances. Su satisfacción es 

sumamente relevante para que siga abasteciendo a la empresa con materias primas de 

muy buena calidad. 

- Con esa misma línea, también se debería 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 será la pieza clave para dar inicio al proyecto. Además es válido mencionar que sin 

la intervención de la tesista, el proyecto no se estaría 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 dueña 

del medio a utilizar para la implementación del proyecto, ya que si en caso la plataforma 

realizara cambios en su red social, éste afectaría de manera directa al proyecto, 

impidiendo o modificando la forma de comunicación entre el cliente con relación a la 

empresa Rojemada Plásticos 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 o generando compromiso, los cuales ayudan en el crecimiento continuo de la 

organización, así como la aplicación efectiva y completa del plan de marketing digital. 
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Fase 2: Objetivos 

Formulación de objetivos 

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

junio del 2021 

- Incrementar las ventas de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. en un 10% con 

respecto al período 1, a finales del mes de junio del 2021  

- Conseguir un 10% de alcance orgánico de fans por publicación en la página de Facebook 

de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. a finales del mes de junio del 2021 

- Generar un 15% de engagement en la página de Facebook de la empresa Rojemada 

Plásticos E.I.R.L. a finales de junio del 2021 

Elaboración de indicadores 

Es importante mencionar que en esta sección se formularán indicadores en base a los 

objetivos propuestos en la sección anterior: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 13  

Objetivos e indicadores del Plan de Marketing Digital 
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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: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fase 4: Tácticas 

4.1. Identificación y selección de herramientas 

Para la elaboración de las actividades planificadas como las plantillas, las tipografías, los 

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

 

  

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 14  

Estrategias para el Plan de Marketing Digital 

Fuente: Elaboración propia 
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Fase 5: Acciones 

5.1. Elaboración del plan de acción: 

Para la elaboración del plan de acción del presente plan de marketing digital de la empresa 

Rojemada Plásticos 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 implementación exitosa del plan de acción, es importante definir el rol que 

deberán 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 deberían ser realizados por especialistas de marketing 

pero que por la falta de presupuesto e inexistencia del área de marketing, los roles se llevarán 

a cabo por dos responsables que contribuirán en la mejora del proceso de ventas, los cuales 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 15  

Herramientas seleccionadas para el plan de marketing digital 
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son: el vendedor y la tesista. El primer responsable, en este caso el vendedor, mantendrá sus 

funciones tal y como lo ha venido realizando normalmente; sin embargo, el segundo 

responsable tomará los roles de Community Manager, Social Media Manager y de Redactor 

Creativo. Por ello, en las siguientes líneas se definirán las funciones que cumplirán cada uno 

de los roles que intervendrán, así como de aquellos roles que deberían de intervenir. 

a) Vendedor 

Es aquella persona encargada de realizar las ventas de cada producto que ofrece la empresa, 

así como de registrar las ventas totales para reportar los montos totales al contador de la 

empresa. 

b) Tesista 

Es aquella persona que se encargará recolectar información, 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 campaña publicitaria, 

cubriendo así los tres roles fundamentales que deberían ser realizados por especialista, los 

cuales se mencionaron anteriormente y que ahora pasarán a nombrar en las siguientes líneas: 

c) Social Media Manager 

Es aquel rol encargado de planificar y gestionar los canales y/o campañas digitales de las 

redes sociales, así como también de seleccionar los contenidos adecuados y supervisar el 

cumplimiento de la línea 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 según lo especificado en el plan. Tiene como principal 

responsabilidad, lograr generar la comunicación 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 únicos y originales que logren captar la 

atención, la identificación 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 orgánico (SEO). 

2. Establecer metas 

Para el planteamiento de metas, se ha tomado en cuenta los objetivos y las estrategias, ya 

que 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: Específico, Medible, Alcanzable, Realista y Delimitado en el 

tiempo. 
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Tabla 16  

Metas para el Plan de Marketing Digital 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. Plantear y detallar acciones basadas en las 5W’’s 

Para el establecimiento completo del plan de acción, se ha optado por responder a las 

preguntas correspondientes a las 5w’s, las cuales son: who, what, where, when y which que 

tienen por significado: quién, qué, dónde, cuándo y cómo respectivamente.  

Así mismo, cabe destacar que en algunas partes del plan de acción no se aplicará las 5W’s 

en su totalidad; debido al contexto estratégico planteado. Además, el establecimiento de cada 

punto permitirá fijar aquellos partes importantes que deben considerarse en el plan de acción. 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Es imprescindible mencionar que los presupuestos forman parte importante de todo 

proyecto, y de acuerdo a las 5W’s el presupuesto también era correspondiente a cada estrategia 

en el plan de acción, por lo que debería haberse considerado en cada una de ellas; sin embargo, 

no se colocó un presupuesto a cada acción a razón de que hay acciones que dependen de otras 

más generales y para evitar confusiones, se decidió separar el presupuesto en un cuadro aparte; 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 17  

Plan de acción en base a las 5W's para el Plan de Marketing Digital 
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debido a que también existen acciones que demandan presupuestos frecuentes y otros requieren 

de un presupuesto único; es decir, de una sola vez en una única fecha sin repetición.  

En continuidad al plan de acción elaborado en la sección anterior, se propondrá una serie de 

pasos que se deberán seguir para hacer del proceso de ventas propuesto un procedimiento 

sencillo desde el enfoque de análisis To-Be: 

1. El cliente 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 catálogo 

4. Luego, el cliente se pregunta si en el catálogo están los productos que necesita, si en 

caso no están los productos que requiere, sale de la búsqueda que realizó dentro del 

fanpage de Rojemada, pero si en caso encuentra los productos que necesita, hace click 

en el botón WhatsApp para solicitar información. 

5. Después, envía el mensaje sobre la información requerida al número de WhatsApp que 

se abrió al hacer el click. 

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

7. Luego pasan unos cinco minutos como máximo de espera y el vendedor respuesta a 

consulta del cliente. 

8. Dependiendo de la respuesta enviada por el vendedor, el cliente evalúa 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 vía 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 envío del pedido según como acordó con el cliente. 

16. El cliente recibe y confirma la recepción del pedido al vendedor y termina el proceso. 
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Y en consideración a lo mencionado, a continuación, se presentará el diagrama de flujo del proceso de Ventas To-Be de la empresa Rojemada 

Plásticos E.I.R.L.: 

 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 31  

Diagrama de flujo del proceso de ventas (To-Be) de la Empresa Rojemada 
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Los principales beneficios que genera el proceso de ventas propuesto, son los siguientes: 

- Reduce el tiempo de atención al cliente, ya que se desaparece el tiempo de espera para 

el vuelto, así como también reduce el tiempo de búsqueda de productos dentro de la 

tienda. 

- Evita las idas y regresadas al cliente al momento de querer ir a la tienda física si en caso 

no había el producto que buscaba o cuando no contaba con dinero suficiente para pagar. 

- Flexibilidad en cuanto al envío y recepción del producto. 

- Mayor facilidad para la toma de decisiones 

- Puede conocer la información de los productos desde el acceso libre al catálogo de 

productos, sin necesidad de sentirse comprometida a comprar los productos que busca o 

desea. 

4. Estimar presupuesto 

Se realizó un cuadro de presupuestos tomándose 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 implementación frecuente, ya que 

son pertenecientes al tiempo aplicativo iniciado en junio. 
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La inversión total estimada para la implementación completa del plan de marketing digital que contribuirá al proceso de ventas de la empresa 

Rojemada Plásticos será de S/ 11,032.20 anuales, entendiéndose el término anual en este caso, solo al calculó de los meses restantes después de la 

implementación; es decir, 7 meses, lo que representaría un costo mensual como máximo de S/ 1,835.80, a razón de que existen actividades que 

solo se implementan una única vez, lo que significa que el costo no se repetiría. 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 18 

Presupuesto estimado para el Plan de Marketing Digital 
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5. Análisis de Costo-Beneficio:  

Los costos anuales evaluados para la implantación del plan de marketing digital como 

proyecto dentro de la empresa Rojemada Plásticos 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 mínimo de S/ 4,800.00 en ventas, lo que representaría en ventas anuales a S/ 43,200.00 

a razón 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 relación del beneficio/costo se tendría como 

resultado al índice 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 elección y definición del formato de los contenidos es importante, porque un buen 

contenido visual ayuda a diferenciar a la empresa con su competencia, genera mayor 

interacción del usuario con los contenidos, atrae tráfico a la red social y mejora las ventas 

(Parera, s.f.).  

Es por ello que, en las siguientes líneas, en base a la información proporcionada por Parera, 

se mencionarán los formatos elegidos para los contenidos publicitarios de la página 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 acción 

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 catálogo de las empresas. 
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Creación 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 Plástico E.I.R.L. se ha establecido los siguientes conceptos como 

bases y estructura de identificación de la empresa para su percepción 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. Además de que éste lo define porque busca eliminar 

los errores del producto porque un producto con error es un producto sin salida en Rojemada. 

Experiencia agradable 

En Rojemada se mantiene siempre la frase “el cliente tiene la razón”; es por ello que se 

prioriza la buena atención y el buen servicio a pesar de cualquier problema, porque un cliente 

feliz regresa. 

Emprendimiento 

Se consideró la palabra “emprendimiento” por ser la principal característica que representa 

a los clientes de Rojemada.  

b) Diseño del logotipo 

Para diseñar el logotipo se tomó 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 gráficos 

como forma representativa, los cuales fueron los siguientes: 

- Calidad = Escudo 

- Plástico = Productos (peine y pili de cabello) 

- Atención al cliente = Silueta de cliente principal (féminas) 
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Los colores que se usaron para el diseño 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 combinación de 

colores para comunicar lo necesario al usuario/cliente. 

A continuación, se mostrará la versión inicial y final del logotipo. 

La Figura Nº 29 muestra la versión 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 realizó modificaciones hasta conseguir la imagen 

deseada, la cual se consiguió a través de la Figura Nº 30. 

 

 

 

 

 

Tras las modificaciones realizadas al logotipo de versión inicial sin dejar de lado los 

conceptos característicos ya establecidos anteriormente, se logró elaborar la versión final del 

logotipo, el cual quedó de la siguiente manera. 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 32  

 Versión inicial del logotipo para Rojemada Plásticos E.I.R.L. 



                                                                                                                                                                                                                                                      

“PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGÍA 

SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA 

PLÁSTICOS E.I.R.L., LIMA 2022” 

 

Miranda Cueva Estefany Geraldine 105 

Contenido 
Promocional; 30%

Contenido 
Educativo; 10%

Contenido de 
Entretenimiento; 

20%

Contenido de 
Valor; 40%

Figura 34  

Pilares de contenido para publicaciones en Facebook 

 

 

 

 

 

 

En la versión final, se trató 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 Plásticos E.I.R.L. 

Preparación 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 línea de publicaciones de Rojemada se estableció 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 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 33  

Versión final del logotipo para Rojemada Plásticos E.I.R.L. 
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b) Establecer línea gráfica 

La línea gráfica está compuesta por elementos que contribuyen y ayudan a distinguir a la 

marca y su comunicación, para el caso de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L., se 

consideraron tanto el logo, las tipografía y los colores como elementos principales de 

diferenciación. 

- Logotipo: Es el primer elemento que forma parte de la línea gráfica, 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 elección de los colores que serán parte de la línea publicitaria, se empleó 

la elección en base a la psicología de colores en el consumidor, en donde los colores 

elegidos fueron los siguientes: 

Tabla 19  

Clasificación de colores para la línea gráfica de las plantillas publicitarias 

Color Nombre del color Código 
Clasificación de 

color 

 
Panache #EAF2E3 Principal 

 
Downy #66D7D1 Principal 

 

Negro #000000 Principal 

 

Marea #F1F18D Secundario 

 
Rojo Radical #F14170 Secundario 

 Travertino #E5DFC7 Secundario 

 Azul Pizarra Medio #6565EB Secundario 

 Fuente: Elaboración propia 
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- Tipografía: Es un grupo de letras con estilos que contribuyen a la comunicación del 

mensaje que se quiere transmitir a la audiencia. Para la tipografía de la empresa 

Rojemada se optó por la elección de las siguientes letras: 

✓ Letras para los títulos: Glacial Indifference 

✓ Letras para subtítulos y contenidos de texto: League Spartan 

Así mismo, es importante mencionar que se escogieron ambas tipografías por su estilo 

moderno y elegante, que a plena vista refleja relajación y atracción.  

c) Búsqueda y elaboración de grilla de contenidos 

En este proyecto, se define a la grilla de contenidos como publicaciones referenciales que 

pueden servir de modelo, guía o inspiración para la elaboración de contenidos de la empresa. 

Es por ello, que en base a dicha definición se colocarán determinados contenidos como guías 

para la línea publicitaria de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L.  

Los contenidos publicitarios que se mostrarán a continuación son pertenecientes a las 

siguientes empresas: Plasticos M&L Distribuciones y Cero Plástico, las cuales realizan 

contenidos de entretenimiento y de valor sobresalientes que permiten la interacción con su 

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

E.I.R.L. pero si son pertenecientes a la industria plástica. 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 35 

Ejemplos de contenidos de entretenimiento y de valor en Instagram 
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El contenido publicitario que visualizará posterior a estas líneas, es perteneciente a la 

empresa Importadora Flomil Peru, en donde se puede visualizar modelos de cómo lucir 

accesorios de cabello, así como también sobre cómo realizar una estructura adecuada para un 

contenido promocional. 

 

Y para finalizar, es importante mencionar que los dos últimos contenidos publicitarios que 

se muestran debajo de estas líneas, representan a contenidos educativos que son muy valorados 

por los clientes, los cuales en su mayoría de veces pueden generar mayor interacción. Los 

contenidos son pertenecientes a: la empresa Amatista Bisutería e Ivy Ottos Bisutería. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Extraído del fanpage de la empresa Importadora Flomil Peru en Facebook 

 

Fuente: Extraído de las búsquedas realizadas en Imágenes Google 

Figura 36  

Ejemplos de contenidos promocionales en Facebook 

Figura 37  

Ejemplos de contenidos educativos en Google 
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Desarrollo de contenido publicitario: 

a) Elaboración de plantillas publicitarias 

Los anteriores contenidos mostrados fueron tomados como guía de referencia para la 

elaboración y diseño de las plantillas de contenido. Éstos tuvieron varias versiones; debido a 

que tenían cumplir tanto en representar el mensaje, así como el concepto de la marca y el 

producto de la empresa. La medida considerada para las plantillas de contenidos fueron 788 

píxeles X 788 píxeles; es decir, se eligió un tamaño cuadrado para los diferentes contenidos 

realizados. A continuación, se mostrarán algunas de las versiones de plantillas que se 

desarrollaron hasta llegar al diseño de la versión final de plantilla. Anexo 13.  

La versión 01 no fue elegida porque los colores no combinaban con los diferentes tonos que 

tenían los productos, ya que la combinación 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 fríos, 

éstos se percibían muy opacos al momento de colocarse el ejemplo dentro de la plantilla, por 

esa razón la plantilla fue descartada. 

Se diseñó la versión 02 de la plantilla en base a las observaciones de la versión 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 distracción, lo que hace que el producto sea muy poco apreciado. 

La versión 03 no fue seleccionado; debido a que daba una apariencia muy fría por el tono 

de color elegido en la plantilla. Además, el diseño 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 versión 03, para la 

versión 04 se buscó realizar un diseño atractivo y simple que se centre en resaltar el contenido 

y los productos de la empresa. Es por ello, que la versión 04 sí fue seleccionado como plantilla 
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final 01 de la línea publicitaria de los contenidos que se publicarán en la página de Facebook 

de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

En complemento a la versión 04, y para evitar el aburrimiento y abandono de los usuarios 

y/o fans de la página, se decidió elaborar una plantilla más, la cual es la versión 05 que 

representaría a la otra plantilla de versión final 02. Los colores utilizados en la plantilla 

adicional son los colores secundarios que forman parte de la línea gráfica de la empresa 

Rojemada. 

b) Elaboración de contenido publicitario: 

La elaboración del contenido publicitario consistió 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 acción 

- Nombre de la empresa en Facebook 

- Información del contacto 

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

Rojemada Plásticos E.I.R.L. con los elementos mencionados anteriormente. 
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c) Creación del calendario de contenidos 

Se elaboró un calendario de contenidos con el objetivo de organizar la fecha del lanzamiento 

de la campaña publicitaria y los días y horas en los que se publicarán los diversos tipos de 

contenidos. En el calendario de contenidos se añadió 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 Publicación, Red Social, Pilar, Etapa del 

embudo, Hora y Notas 

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

La imagen 01, es la representación del contenido planificado para la última 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 días 01, 02, 03, 05 y 06 de dicho mes. (Anexo 13) 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 38  

Ejemplo de contenido publicitario con elementos 
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La imagen 03, representa los contenidos que se planificaron para la semana 02 de junio, los 

cuales son correspondientes a los días 07, 08, 09, 10 y 12 de dicho mes. (Anexo 13) 

d) Apertura de la página de Facebook de la empresa Rojemada Plásticos 

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

debido a que la empresa no tenía un correo de uso exclusivo para fines comerciales. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Una vez culminado el procedimiento de la creación de la cuenta Google de la empresa, se 

pasó a registrar algunos datos e información necesaria para acceder a Facebook con una cuenta 

de usuario, y de esa manera lograr la apertura de la página de la empresa en Facebook. 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 39  

Creación de la cuenta Google de la empresa Rojemada Plásticos 

E.I.R.L. 
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e) Configuración de la página de Facebook de la empresa Rojemada: 

La configuración de la página de Facebook de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

consistió en la selección, modificación y redacción de elementos importantes dentro de la 

estructura de la página, con la finalidad de hacerla más acogedora, atractiva e informativa. 

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

- Se agregó el nombre de la página y la categoría que lo representa 

- Se añadió la información general sobre la empresa 

- Se especificó la ubicación actual de la empresa, así como su audiencia objetivo para 

facilitar el alcance 

- Se modificó de manera correcta el orden del menú de la página, para lo cual también se 

desactivó opciones del menú que no tenían relación con la industria de la empresa 

- Se activó los mensajes automáticos para personalizarlos y adecuarlos, con el fin de darle 

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

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

lanzamiento 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 40  

Apertura de la página de Facebook de la empresa Rojemada 
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A continuación, se mostrará los screenshot de algunos pasos principales que se realizaron 

durante la configuración del fanpage de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L.: 

Paso 01: Se añadió la información general sobre la empresa. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 41  

Configuración realizada en el fanpage de Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

Figura 42  

Información general del fanpage la empresa Rojemada 
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Paso 02: Se especificó la ubicación actual de la empresa, así como su audiencia objetivo 

para facilitar el alcance. 

 

Paso 03: Se activo la sección de mensajes automáticos dentro del fanpage. 

 
Fuente: Elaboración propia 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 43  

Ubicación de la empresa Rojemada. y de su audiencia objetivo 

Figura 44  

Activación de los mensajes automáticos del fanpage de Rojemada 
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Paso 04: Se personalizó la bandeja de mensajes automáticos con la finalidad de que sea más 

amigable hacia el potencial cliente. La personalización se realizó desde Facebook Business; 

debido a que la bandeja de mensajes direccionaba hacia dicha herramienta mencionada. 

 

Paso 05:  Se subió y colocó el logo y portada de la empresa Rojemada Pláasticos E.I.R.L. 

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

Figura 45  

Personalización de mensajes automáticos desde Facebook Business 

Figura 46  

Colocación del logo y portada de la empresa Rojemada. en el fanpage 

Fuente: Elaboración propia 

Fuente: Elaboración propia 
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ETAPA II: Ejecución 

Publicación de contenido publicitario: 

Las publicaciones en la página de Facebook de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L., se 

realizaron en diferentes días y horas, teniendo como fecha de inicio de la campaña publicitaria 

el 27 de mayo y como fecha de culminación el 18 de junio del 2021. De acuerdo con las 

publicaciones realizadas, la estadística de Facebook realizó una gráfica en donde muestra las 

horas en la que los usuarios visitaron y se conectaron a la página de Facebook de la empresa 

Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

Y a modo de evidencia, se mostrará la gráfica obtenida en función 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 o 2:00 am. 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 47  

Horario de conexión de los fans del fanpage de Rojemada 
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ETAPA III: Cierre 

Fase 6: Control y evaluación: 

Es la última fase de la metodología SOSTAC, en la cual se busca controlar los indicadores 

planteados para conocer cómo va el estado de los contenidos publicados, los cuales son 

pertenecientes a la red social Facebook. 

6.1. Medición, evaluación y análisis de resultados 

Para la medición de los resultados obtenidos de los contenidos publicados en relación a los 

usuarios, se realizaron los siguientes pasos: 

1. Se ingresó a la cuenta de la empresa con el usuario y contraseña 

2. Se dirigió al fanpage de la empresa Rojemada Plásticos 

3. Se buscó la sección estadística para visualizar el resumen de estadístico del rendimiento 

de la página de Facebook. 

4. Y por último, se realizó los cambios de días para conocer el resumen de rendimiento de 

la página de la empresa en los últimos 28 días. 

A continuación, se mostrará los resultados obtenidos sobre el rendimiento de la página: 

 
Fuente: Elaboración propia 

Figura 48  

Resultados generales sobre el rendimiento del fanpage 
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En base a los resultados obtenidos desde la estadística del fanpage de la empresa Rojemada 

Plásticos, cabe mencionar que solo cuatro datos son importantes para la medición, evaluación 

y análisis, dado que serán evaluados a través de indicadores.  

Los datos que se utilizarán como cifras para las fórmulas de los indicadores son los 

siguientes que se mostrarán en la tabla Nº 20 

Tabla 20 

Cuadro resumen de datos principales de Facebook para indicadores 

Indicadores Resultado 

Alcance de las publicaciones 3,264 

Interacción con las publicaciones 422 

Seguidores de la página 71 

 

Alcance de las publicaciones realizadas 

El alcance se dispuso de la estadística proporcionada por la sección estadística 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 página de Facebook 

de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L., quedando la tabla 21 de la siguiente manera: 

Tabla 21  

Alcance por tipo de publicación 

 Tipo de 

publicación 

Alcance 

Total 

Alcance en 

no fans 

Alcance en 

fans 

Alcance 

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: Elaboración propia 

Fuente: Elaboración propia 
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Cabe señalar que los datos de la tabla Nº 21 facilitan en cuanto a la determinación de los 

resultados con respecto al indicador de alcance. Por otro lado, es preciso enfatizar que los 

valores obtenidos mediante el fanpage en relación al alcance son altos para ser la primera vez 

que se implementa una campaña publicitaria, ya que da a entender que la impresión que se 

transmitió hacia la audiencia objetivo ha sido positiva y favorable, a pesar de haber sido 

realizado de manera orgánica 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 más lento y posiblemente ese reflejo se visualice en las ventas.  

Para una mejor visualización de los datos, se decidió realizar un gráfico de barra con la 

información recolectada en la tabla 21, en la que se agrupará los tipos de contenidos con los 

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

De acuerdo a la gráfica presentada en la Figura Nº 48, se concluye que el contenido que tuvo 

mayor alcance en el fanpage de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. fueron las imágenes 

por su alcance de 2238, seguido a ello estuvieron los videos con un alcance de 638, luego los 

enlaces con 57.5 y por último los estados con 11.5. 

Figura 49  

Alcance por tipo de contenido en el fanpage 
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Fuente: Elaboración propia 
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Interacción con las publicaciones realizadas 

Este elemento suele indicar el número de veces que el usuario o fan le gustó, comentó o 

compartió el contenido. En función a los datos extraídos, 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 

publicación, se pasará a mostrar el siguiente cuadro: 

Tabla 22  

Interacción por contenido 

Fecha 
Tipo de 

contenido 

Enlace 11 

Estado 1 

Imagen 228 

Video 109 

Total interacción 349 

N° de contenidos 42 

Interacción promedio 8 

 

Los valores de la tabla Nº 22 ayudarán a determinar el indicador de engagement para 

conocer el porcentaje de compromiso que tienen los usuarios o fans de la página con respecto 

a la empresa Rojemada, siendo importante mencionar que la interacción considerada en datos, 

son exclusivamente correspondientes a los likes, shares y comments, y no otros datos como 

clicks en publicaciones.  

Para una mejor visualización de los datos, se decidió realizar un gráfico circular con la 

información recolectada en la tabla 22, en la que se agruparán y sumarán las interacciones con 

respecto al tipo de contenido: 

 

Fuente: Elaboración propia 
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De acuerdo con la gráfica circular de la Figura Nº 49, se puede concluir que el contenido 

que genera mayor interacción en los usuarios son las imágenes con un 77%, seguido de los 

videos con un 19% y luego los enlaces y estados con 4% y 0% respectivamente. 

Muy aparte a la interacción 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 medición, evaluación y análisis de los resultados. 

Seguidores de la página 

Son aquellos fans o usuarios que deciden seguir de manera voluntaria a la página de 

Facebook de la empresa por los contenidos que se suben. De acuerdo a la estadística otorgada 

por el fanpage de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L., se ha podido conocer que son 71 los 

usuarios fans que forman parte de los seguidores de la página de Facebook (Tabla 20). 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 50  

Interacción de los usuarios de acuerdo al tipo de contenido publicado 
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Parte III: Resultados Finales 

3.4. Variables: Estado Final 

3.4.1. Variable Independiente General: Plan de Marketing Digital 

Para la determinación de los resultados de la variable independiente, se consideró el 

siguiente indicador planteado. 

Control de Implementación del Plan de Marketing Digital: 

La responsable de aplicar dicha fórmula fue la Tesista, basándose en los avances y 

cumplimientos de las actividades propuestas en el diagrama de Gantt en relación con el Plan 

de Marketing Digital. La peridiocidad de avance se dio de manera diaria, y su medición se llevó 

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 descomponían 18 actividades más; sin 

embargo, para la contabilización de actividades realizadas se consideró solo las actividades 

generales o principales siempre y cuando ésta se haya completado en su totalidad; es decir, 

incluyendo aquellas 18 actividades más. 
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 Fuente: Elaboración propia 

Figura 51  

Diagrama de Gantt con las actividades completadas 
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Después de la implementación del Plan de Marketing Digital, se verificó y confirmó el 

cumplimiento de 17 actividades en su totalidad. Una vez obtenido el valor requerido, se pasó a 

medir la variable a través del indicador propuesto. 

 

 

Al aplicarse la fórmula, se puede evaluar que la implementación del plan de marketing se 

llevó a cabo en un 100%; es decir, se cumplió 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 planificación 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 

investigación de período corto, ya que los planes de marketing requieren de un mayor análisis 

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 será medida 

en fundamento a los resultados que se obtengan de las variables específicas que son 

correspondientes a los indicadores: Tasa de crecimiento de ventas, alcance en Facebook y 

engagement en Facebook. 

Tasa de crecimiento de ventas: 

La fórmula planteada será aplicada tomándose en consideración los siguientes puntos: 

Para el cálculo del estado final de la variable, se tomará como postest el mes de mayo y 

junio del año 2021 como uno solo, se sumarán las ventas del mes de mayo y junio. La 

información será extraída del reporte tributario declarado ante la SUNAT después de la 

implementación del plan de marketing digital (Anexo 8).  

17 actividades  

17 actividades 
X 100 =100% 

Control de implementación   

del Plan de Marketing Digital  = 
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La información recolectada sobre las ventas en el segundo período de mayo-junio 2021 fue 

un total de S/.14,789, ventas relativamente superiores al primer período, pero para determinar 

a mayor cabalidad el crecimiento de las ventas, se aplicará la fórmula de la tasa de crecimiento 

de las ventas de ambos períodos.  

 

 

Después de realizarse y determinarse el cálculo 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 Plásticos E.I.R.L., lográndose 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 medición del alcance del fanpage de la empresa Rojemada, se tomaron los valores 

proporcionados por la estadística de la página de Facebook, se tuvo como punto referencial el 

alcance orgánico presentado por Paige Cooper (2021) tras el estudio que realizó en Hootsuite 

en el que plantea un alcance orgánico de 5.2%, para el cálculo de este indicador. Se utilizó el 

promedio de alcance logrado en el período estimado, de acuerdo al dato del Figura N° 48 con 

la finalidad de evitar confusiones al momento de los cálculos por la cantidad de información 

obtenida. En relación al número de seguidores del fanpage, éste se especificó en la tabla Nº 21. 

La responsable de aplicar dicha fórmula planteada fue la Tesista, basándose en los resultados 

estadísticos proporcionados por la página de Facebook de la empresa Rojemda Plásticos 

E.I.R.L. La peridiocidad de medición se dio de manera diaria de acuerdo a las estadísticas de 

Facebook. La información considerada sobre medición del alcance en fans ha sido hasta el 18 

de junio. 

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

S/.5,236
X100 Tasa de crecimiento = = 182.44% 
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Para determinar el alcance se aplicó la fórmula con los datos obtenidos en las tablas 

especificadas anteriormente: 

 

 

En función al resultado obtenido, en comparación al objetivo planteado el cual era conseguir 

un alcance del 10%, se puede decir que el resultado es aceptable, además de que se logró 

cumplir con lo propuesto, lo que significa que es posible llegar a potenciales clientes con costos 

mínimos en publicidad, tomando en cuenta los gustos y preferencias de la audiencia objetivo. 

Engagement en Facebook:  

Para la medición del indicador engagement, se consideró los valores proporcionados por la 

estadística de la página de Facebook, se tuvo como punto referencial el engagement orgánico 

planteado por Sprout Blog (2021), el cual es 0.27%. se utilizó el total de interacciones 

alcanzadas en el período estimado de acuerdo al dato del Figura N° 48 en relación al alcance 

en fans especificado en la Tabla N° 22. La responsable de aplicar dicha fórmula planteada fue 

la Tesista, basándose en los resultados estadísticos proporcionados por la página de Facebook 

de la empresa Rojemda Plásticos E.I.R.L. La peridiocidad de medición se dio de manera diaria 

de acuerdo a las estadísticas de Facebook. La información considerada sobre la medición del 

engagement en fans ha sido hasta el 18 de junio. 

Para determinar el engagement, se aplicó la fórmula con los datos obtenidos en las tablas 

especificadas anteriormente: 

 

 

En base al resultado obtenido en relación al engagement, se puede decir que se cumplió con 

el objetivo propuesto, ya que se había planteado generar un engagement del 15% en la página 

de Facebook, pero gracias a la constancia y a la correcta planificación del plan de contenidos, 

9.14 

65 
X100 Porcentaje de alcance en fans 

por publicación 
= = 14.06 % 

349 

384 
X100 

Porcentaje de engagement 

obtenido en Facebook 
= = 90,89% 



                                                                                                                                                                                                                                                      

“PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGÍA 

SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA 

PLÁSTICOS E.I.R.L., LIMA 2022” 

 

Miranda Cueva Estefany Geraldine 128 

se logró 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. Análisis Estadístico 

Hipótesis General: Plan de Marketing Digital y las Ventas 

Para el análisis estadístico de las dos variables generales, se creó una sola hipótesis la cual 

es la siguiente: “La implementación del plan de marketing digital basado en la metodología 

SOSTAC mejora las ventas de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L., Lima 2021”. Es 

importante mencionar que la hipótesis no será demostrada de manera estadística; debido a su 

estrecha relación con las variables específicas, que al unirse responden de manera total a la 

afirmación planteada. Es preciso hacer énfasis en que los resultados que se obtengan tanto del 

incremento de las ventas, así como del alcance e interacción en Facebook darán respuesta a la 

afirmación de la hipótesis; es decir, si en caso hubiera resultados desfavorables en las variables 

específicas, esta hipótesis quedaría inválida.   

Análisis de Normalidad en los datos 

Para evaluar el análisis de los datos, se procedió a determinar si las variables en el pretest y 

post test presentan muestras normalmente distribuidas. A razón de ello, se plantearon la 

hipótesis nula y alterna para contrastar la normalidad. 

H0: Los datos de la variable ventas presenta una distribución normal 

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

Para contrastar la hipótesis se tomó como referencia los datos del anexo 6 
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Para determinar la prueba de normalidad se utilizó como muestra el total de ventas del 

pretest y postest de los 17 productos estrella. Y de acuerdo a los criterios de normalidad, se 

identificó 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 determinó que las variables 

son menores al p-valor de 0.05, lo que significa que se rechaza la hipótesis nula y se acepta la 

hipótesis alterna planteada. Por lo tanto, se entiende que los datos de la variable ventas no 

presenta distribución normal, lo que significa que las pruebas estadísticas son no paramétricas, 

por lo que se optará por la prueba de la T de Wilcoxon. 

Prueba T de Wilcoxon  

Hipótesis específica 01: Incremento de ventas 

La hipótesis planteada para la investigación es “El diseño de un plan de marketing digital 

basado en la metodología SOSTAC, incrementa las ventas de la empresa Rojemada Plásticos 

E.I.R.L.”, dicha hipótesis será evaluada por la prueba T de Wilcoxon para muestras 

relacionadas. 

H0: El plan de marketing digital basado en la metodología SOSTAC, no incrementa las 

ventas de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

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

de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

Nota: La información fue extraída del detalle de ventas de la empresa Rojemada, se empleó el 

programa SPSS. Fuente: Elaboración propia.  

Figura 52  

Prueba de normalidad de la variable ventas 
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El nivel de significancia considerado para la evaluación es de 5% y como intervalo de 

confianza el 95% 

 

En función al nivel de significancia obtenido, por ser bilateral se divide entre dos, ya que se 

está trabajando de manera unilateral, obteniendo un p-valor de 0.003, cifra inferior a 0.05, lo 

que significa que se rechaza la hipótesis nula y se acepta la hipótesis alterna, eso significa que 

existe una diferencia significativa entre el antes y el después las ventas de la empresa Rojemada 

tras la implementación del plan de marketing digital. 

Hipótesis específica 02: Alcance en Facebook 

Para la variable alcance, se estableció la siguiente hipótesis de investigación “El plan de 

marketing digital basado en la metodología SOSTAC, genera alcance en Facebook de la 

empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L.” El análisis estadístico para la variable específica 

“alcance en Facebook” se realizará de manera descriptiva, en motivo a la ausencia de un pretest 

para la comparación de datos en dos períodos distintos que permitan visualizar el impacto 

positivo o negativo de la planificación e implementación del plan de marketing digital, siendo 

ello un impedimento para establecer cualquier tipo de relación, diferencia o pronóstico; debido 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 53 

Prueba de Wilcoxon para la variable ventas 
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a que la empresa anteriormente no realizaba ningún tipo de marketing ni campaña publicitaria 

en medios digitales, lo cual prácticamente descartaría la evidencia de cualquier antecedente en 

relación al alcance.  

Ante ello, se decidió elaborar una gráfica de líneas que permita visibilizar la variación y 

evolución constante que ha tenido el alcance desde su primera publicación de contenidos. 

Figura 54  

Variación de alcance del fanpage de la empresa Rojemada Plásticos 

 

 

Como bien se puede apreciar en la gráfica Nº 53, la evolución del alcance se ha ido dando 

de manera constante, en donde el alcance más significativo se dio en los primeros días desde 

la primera publicación. Así 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 temáticas de los contenidos, para evitar así 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 último tiene mayores cifras cuando se 

publican más contenidos emocionales. La publicación según el tipo de contenido requiere de 
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mayor análisis y toma de acciones rápidas para lograr mayor cantidad de alcance orgánico. 

También resulta relevante hacer mención que el alcance máximo fue 1,045 y el mínimo fue 4. 

El tipo de contenido “imagen” fue el más atractivo para el usuario y el “enlace” fue el menos 

atractivo. 

Hipótesis específica 03: Engagement en Facebook 

Para la variable engagement, se estableció la siguiente hipótesis de investigación, “El plan 

de marketing digital basado en la metodología SOSTAC, genera engagement en Facebook de 

la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L..” 

El análisis estadístico del engagement en Facebook se efectuará de manera similar que el 

alcance en Facebook; es decir, se llevará a cabo bajo el enfoque descriptivo tras la ausencia de 

antecedentes de la variable, ya que no se podría responder a las hipótesis nula o alterna. 

A continuación, se presentará un gráfico de dispersión con líneas rectas y marcadores, en 

donde se puede visibilizar la evolución que ha tenido el fanpage con respecto a la interacción 

de los contenidos. 
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Figura 55  

Interacción por contenido del fanpage de la empresa Rojemada Plásticos 
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Mediante la gráfica realizada, se puede visualizar y valorar la evolución ascendente y 

constante de la interacción en la red social Facebook a través del fanpage de la empresa 

Rojemada Plásticos. El incremento percibido representa el compromiso que tienen los usuarios 

con respecto a la marca Rojemada, ya que esta variable está compuesta por acciones relevantes 

que evidencian al usuario como un conector de la marca con otros usuarios. La interacción que 

representó mayor auge fueron los compartidos, acción 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 relación a su audiencia objetivo. 
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CAPÍTULO IV: DISCUSIÓN Y CONCLUSIONES 

4.1. Discusión 

4.1.1. Limitaciones 

La limitación que se identificó fue que gran parte de los clientes de la empresa Rojemada 

Plásticos no solicitaba los comprobantes de venta al momento de realizar una compra, por eso 

se pidió al contador de la empresa, el Excel en el cual llevaba el control de las ventas semanales 

de los productos. Por ello, se adicionó el reporte tributario como sustento confiable de las 

ventas mensuales declaradas ante la SUNAT. 

4.1.2. Interpretación comparativa 

Analizando el antecedente de Rosas E. & Dávalos F. (2019) se evidencia que para la 

implementación del plan de marketing digital utilizaron la metodología SOSTAC, en la cual 

se enfocaron en visibilizar la empresa grifos Cajamarca desde los diferentes canales digitales 

como email marketing, página 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 

implementación del plan de marketing digital. A diferencia de Rosas E. & Dávalos F. (2019), 

para la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. se implementó exclusivamente el plan de 

marketing para la red social Facebook porque en la entrevista se comentó que el público 

objetivo de la empresa tiene preferencias por esa red social, la metodología implementada fue 

la misma pero el análisis 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 Plásticos 

E.I.R.L. se incrementaron en 182.44%, resultados positivos obtenidos por la implementación 

del plan de marketing digital. 

Por otra parte, tomando como referencia el estudio realizado por Cruz D. (2022) se evidencia 

cómo la empresa de embutidos Braedt, implementó una campaña de marketing digital para 

generar alcance, en la cual obtuvo como resultado un 52%. La empresa Braedt se enfocó en la 
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elaboración 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 la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L., en donde se muestra que los contenidos 

emocionales también tuvieron mayor acogida por los seguidores de la página 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 imágenes más que los videos, tal como lo había mencionado el sr. 

Martín 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% orgánico, logrando un 9.14 % en cambio Braedth obtuvo un 52% porque su alcance 

obtenido fue mixto entre orgánico y pagado.  

Por otro lado, teniendo en cuenta la investigación de Arroyo N. (2018), se identificó que el 

engagement en el sector de las bibliotecas universitarias españolas es mínimo cuando los 

contenidos que se publican suelen ser de índole informativo y que solo se logra un buen 

engagement cuando el contenido es más emocional y lúdico. La investigación guarda relación 

con lo mencionado por Cruz D. (2022) y con lo implementado por la empresa Rojemada, en 

donde se enfatiza la creación 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 españolas 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 investigación que realizó fue 

más de revisión literaria, en cambio, la empresa Rojemada Plásticos cuenta con un 90.89% de 

engagement gracias al contenido publicado.  
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4.1.3. Implicancias 

La presente investigación presenta las siguientes implicancias: 

a) Teórica 

Las bases teóricas y marcos conceptuales utilizados sobre: Marketing Digital, planificación, 

metodologías, procesos de ventas, herramientas, redes sociales, técnicas y estrategias, han 

permitido identificar la problemática principal, proponer un plan de marketing digital para la 

mejora del proceso, las cuales ayudaron a la tesista a comparar y demostrar cómo el diseño de 

un plan de marketing digital mejora el proceso de ventas de la empresa Rojemada Plásticos 

E.I.R.L. 

b) Práctica 

En función a los objetivos planteados en la presente investigación, 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 Plásticos E.I.R.L., así como también se 

logró 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 aplicación de todo lo planificado en el plan de marketing digital 

c) Metodológica 

Esta investigación presenta implicancias metodológicas basadas en la metodología 

SOSTAC, en la cual se parte desde la fase del análisis de la situación hasta la fase de medición, 

evaluación y análisis de resultados, en la que se ha atendido la problemática principal 

identificada en el proceso de ventas y para la correcta planificación y desarrollo del plan de 

acción se empleó herramientas de organización, así como también se adicionó una metodología 

complementaría conocida como las 5W’s. 
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4.2. Conclusiones 

- Se determinó que la La implementación del plan de marketing digital basado en la 

metodología SOSTAC es una buena práctica que ayuda a aumentar las ventas de la 

empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L., principalmente porque sus iniciales guían el 

manejo ordenado de las fases durante la aplicación. Además, es una buena práctica que 

ayuda a aumentar las ventas de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L., principalmente 

porque sus iniciales guían el manejo ordenado de las fases durante la aplicación. 

- Por otro lado, se concluye que la implementación 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 Plásticos E.I.R.L., en donde el impacto obtenido fue de 182.44% porque lo 

realizaron por Facebook. 

- También, se determinó que el plan de marketing digital logra generar alcance de 9.14% 

una cifra moderada y óptima como en la empresa Rojemada, cuando el alcance es 100% 

orgánica; es decir, cuando no se emplean publicidades pagada. 

- Y como respuesta al último objetivo, se identificó que el plan de marketing digital 

impacta en el engagement siempre que los contenidos sean de contenido emocional y 

lúdico, más que el informativo y comercial. El engagement obtenido fue positivo 

porque se logró la interacción y compromiso de los fans de la empresa Rojemada en un 

90.89%. 
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ANEXOS 

Anexo 1. Entrevista: Realidad problemática de Rojemada Plásticos E.I.R.L. 
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Anexo 2. Validación de instrumentos – Guía de entrevista para recolección de datos 
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Anexo 3. Elección de la metodología para el plan de marketing digita
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Anexo 4. Fotos de entrevista de Rojemada Plásticos E.I.R.L. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Las imágenes fueron tomadas al final de la entrevista como evidencia para el trabajo de investigación.  
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Anexo 5. Lista de productos de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 
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Anexo 6. Reporte de ventas 2020 y 2021 de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 
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Anexo 7. Boletín técnico de materias prima  
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Anexo 8. Reporte Tributario de la empresa Rojemada Plásticos E.I.R.L. 
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Anexo 9. Validación de instrumentos – Reporte Tributario 
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Anexo 10. Facturas Electrónicas Mayo y Junio 2021 
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Anexo 11. Entrevista de recolección de datos en estado inicial  
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Anexo 12. Validación de instrumentos – Guía de entrevista sobre variables en estado 

inicial 
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Anexo 13. Calendario de contenidos 

 



                                                                                                                                                                                                                                                      

“PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA METODOLOGÍA 

SOSTAC PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA ROJEMADA 

PLÁSTICOS E.I.R.L., LIMA 2022” 

 

Miranda Cueva Estefany Geraldine 177 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Imagen 02 
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Anexo 14: Entrevista para recolección de datos en estado final 
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Anexo 15. Validación de instrumentos – Guía de entrevista sobre variables en estado final 
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 Anexo 16. Detalle del alcance obtenido según el tipo de publicación 
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Anexo 17. Detalle de la interacción obtenida del fanpage de la empresa Rojemada 

Plásticos E.I.R.L. 
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Anexo 18. Acta de autorización de uso de información de la empresa Rojemada Plásticos 

E.I.R.L. 


