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Resumen Ejecutivo.

Este estudio examina el estado actual de los comercios de caserio
Nuevo Egipto, que pertenece al municipio de Malacatan, departamento de San
Marcos, para proponer tacticas de diferenciacion y marketing digital que les
faciliten potenciar su presencia y competitividad mediante la utilizacién eficaz
de herramientas digitales. Basandose en estos factores, se llevé a cabo un
estudio de campo donde se encuesto y entrevisto a comerciantes, residentes
y autoridades del caserio Nuevo Egipto. Durante el estudio, se descubrié que
numerosos negocios todavia recurren a técnicas convencionales para captar
clientes, con una escasa adopciéon de plataformas digitales. Algunos
empresarios han hecho incursiones en plataformas sociales como Facebook,
WhatsApp e Instagram, pero la implementacién de estrategias de marketing

digital estructuradas aun es restringida.

Basandose en estos hallazgos, la investigacion sugiere tacticas
dirigidas a la formacion de empresas en marketing digital, la mejora en la
utilizacion de redes sociales y la aplicacion de contenidos distintivos para
incrementar la percepcion de valor de los clientes. Ademas, se aconseja la
creacion de alianzas estratégicas para obtener financiacion y optimizar la
infraestructura comercial. Como se observa dentro del informe se encontrara
detallado el proceso de investigacion dentro de los seis capitulos que se

encuentran estructurados de la forma siguiente:

Capitulo I. Contiene el planteamiento de problema en donde se
delimita la causa de la investigacion, la justificacidon, se explican las razones
por las que se realizé la investigacion en el caserio para el desarrollo del tema

y los objetivos los cuales se tienen planificado concretar al finalizar el estudio.



Capitulo Il. En este apartado se encuentra redactado lo que es el marco
referencial, en donde se detallan todos los datos principales y relevantes del
caserio, siendo parte esencial porque se conoceran los antecedentes que
existan de los estudios realizados o existentes referentes al tema. Capitulo Ill.
Contiene el desarrollo del marco tedrico, esencial para apoyar nuestros
principios y bases que empleamos en el avance de la investigacion, que

constituye la base técnica del informe.

Capitulo IV. Detalla el desarrollo de la metodologia de la investigacion
como lo es, la hipodtesis, la variable independiente, variable dependiente,
operacionalizacion de nuestras variables, alcances, limitaciones, aportes,
poblacién, métodos, técnicas, instrumentos y procedimientos, los cuales se
utilizan para alcanzar nuestro objetivo, a través de establecer nuestras
teorias, conceptos fundamentales que nos ayudaran a respaldar la
investigacion. Capitulo V. Se encuentra la presentacion del analisis e
interpretacion de resultados mismos que se obtuvieron mediante las técnicas
de investigacion utilizadas para concretar el objetivo trazado al inicio de este

trabajo.

Capitulo VI. Se presentan las propuestas donde se ven reflejados los
problemas encontrados en el proceso de investigacion, lo que permitira tomar
decisiones sobre lo que se propondra para dar una solucidn a los problemas
que surjan. Las alternativas que se ofrecen buscan resolver los problemas

detectados para mejorar la calidad de vida de la poblacion.

Al finalizar este informe se encontraran algunas conclusiones,
recomendaciones, bibliografia y los anexos los que forman parte de los

resultados y sustentan la investigacion.



Introduccién.

El progreso econdmico a nivel local es un elemento esencial para la
sostenibilidad y expansion de las comunidades. En este escenario, las
empresas juegan un rol crucial en la creacion de puestos de trabajo, el impulso
del comercio, la mejora de la calidad de vida de los habitantes. No obstante,
numerosas pequefas empresas se encuentran con obstaculos para
consolidarse o crecer debido a la ausencia de tacticas apropiadas de

diferenciacion y promocion.

El analisis se enfoca en la creacion de estrategias para diferenciar los
negocios en caserio Nuevo Egipto, municipio de Malacatan, departamento de
San Marcos, con el objetivo de reconocer las fortalezas y debilidades mas
significativas del sector comercial local. Mediante un estudio fundamentado en
cuestionarios a comerciantes, se persigue entender las tacticas actuales de
diferenciacion, el grado de aplicacion del marketing digital y las posibilidades

de mejora para aumentar la competitividad de estos negocios.

La relevancia de este analisis reside en la necesidad de proporcionar
sugerencias que faciliten a los pequefios y grandes empresarios locales
potenciar su presencia en el mercado local, digital, para optimizar su
desempenio. La aplicacion de tacticas de marketing digital se destaca como un
instrumento esencial para incrementar la notoriedad de las empresas, captar

nuevos clientes y retener a los ya existentes.

Se presenta los resultados del estudio y propone sugerencias
orientadas a potenciar la administracién de empresas para la implementacion
de tacticas digitales, con el objetivo de aportar al crecimiento econémico del

caserio Nuevo Egipto.



Capitulo |

Antecedentes.

1.1 Planteamiento del problema.

En el caserio Nuevo Egipto, los pequefios y medianos negocios locales
enfrentan retos significativos en cuanto a competitividad. Las principales
causas de esta situacion radican en que muchos duefios de negocios en la
localidad desconocen las herramientas, estrategias digitales disponibles para
promocionar sus productos y servicios, la inversion en tecnologias,
plataformas digitales puede ser percibida como costosa o inaccesible para

pequenos emprendedores.

Pese a la amplia gama de productos y servicios que brindan,
numerosos de estos negocios no consiguen crecer ni incrementar sus
ingresos, lo que restringe el crecimiento econémico de la comunidad y mejora
la calidad de vida de los duefios. Al no emplear herramientas digitales, las
empresas locales del caserio pierden oportunidades ante competidores que si
las explotan. Esto impacta su habilidad para captar y retener clientes, lo que

conlleva a una rentabilidad reducida y un estancamiento en su expansion.

Una de las razones fundamentales de este problema reside en el
desconocimiento de herramientas y tacticas digitales por los propietarios de
empresas. Numerosos comerciantes todavia se apoyan unicamente en
técnicas de venta convencionales, como el contacto telefénico y el servicio en
persona, lo que restringe su alcance y su habilidad para captar nuevos clientes
fuera de su comunidad cercana. La escasez de datos acerca de las ventajas
del marketing digital y la percepcion de que la inversion en tecnologia es cara

o inalcanzable impiden la implementacion de estrategias innovadoras.



Ademas, la cultura corporativa en la comunidad tiene un impacto en la
resistencia al cambio y la adaptacion a tecnologias emergentes. En numerosas
situaciones, las empresas se administran de forma empirica y familiar, con un
enfoque fundamentado en la experiencia y las tradiciones heredadas, en vez
de la aplicacidon de tacticas contemporaneas de marketing. Esta perspectiva
puede conducir a una valoracioén insuficiente de la relevancia del marketing

digital y la formacion en instrumentos tecnolégicos.

Otro elemento significativo es la ausencia de formacion y formacion
académica en cuestiones empresariales y digitales. En la comunidad, la
educacion formal en campos como administracion, marketing y comercio
digital es escasa, lo que obstaculiza que los empresarios adquieran
competencias para administrar sus empresas de forma mas eficaz y
competitiva. La falta de programas de capacitacion accesibles y ajustados a
las demandas del entorno local intensifica la desigualdad entre las empresas

de la comunidad y los mercados mas avanzados.

La combinacion de estos elementos hace que las empresas del caserio
Nuevo Egipto, se encuentren con obstaculos para desarrollar, retener a sus
clientes y crecer. En un entorno en el que el comercio digital se vuelve cada
vez mas crucial para el triunfo de las empresas, resulta esencial examinar e
instaurar estrategias de diferenciacion en el marketing digital que posibiliten a
las empresas locales incrementar su competitividad y sostenibilidad a lo largo

del tiempo.

El problema central de esta investigacion es: ;Como pueden las
estrategias de diferenciacion y el marketing digital contribuir al fortalecimiento

de la competitividad de los negocios locales en el caserio Nuevo Egipto?



1.2 Justificacién.

En un mundo crecientemente digital, las compafias de pequena y
mediana escala se enfrentan al reto de adaptarse a las nuevas tendencias
para preservar su competitividad. En el caserio de Nuevo Egipto, muchas
compafias locales aun recurren a estrategias de venta tradicionales, lo que
limita su crecimiento y su capacidad para atraer clientes mas alla de su entorno
préximo. La implementacion de estrategias de diferenciacion en el marketing
digital representa una oportunidad esencial para aumentar la competitividad

de estas compaiias y mejorar su resistencia a largo plazo.

Uno de los factores clave que respalda este estudio es la falta de
conocimiento y acceso a herramientas digitales por los empresarios locales.
La falta de habilidades en marketing digital, redes sociales, comercio en linea
y tacticas de diferenciaciéon restringe su habilidad para establecerse en un
mercado cada vez mas riguroso. Adicionalmente, la idea de que la inversién
en tecnologia es de alto costo o inalcanzable intensifica la brecha digital,
obstaculizando que las empresas utilicen los beneficios que brinda el ambiente

digital para incrementar su rentabilidad y visibilidad.

Desde un punto de vista sociocultural, la cultura corporativa en el
caserio Nuevo Egipto se distingue por una administracion empirica y familiar,
en la que las decisiones se fundamentan en la experiencia y la tradicion. No
obstante, en un contexto crecientemente globalizado, resulta esencial que los
empresarios locales entiendan la relevancia de innovar, destacarse para
captar y retener a los clientes. La resistencia al cambio, la ausencia de
formacion en herramientas digitales representa obstaculos importantes para el

crecimiento de empresas en la comunidad.



Adicionalmente, la ausencia de educacién y formacién en marketing
digital constituye un impedimento para el progreso de los negocios en la
localidad. Numerosos empresarios no han obtenido formacion especifica en
gestion, comercio o tacticas digitales, lo que obstaculiza la mejora de sus
operaciones y la utilizacién de plataformas digitales para ampliar su mercado.
La aplicacion de estrategias de diferenciacion facilitaria a las empresas la
creacion de ventajas competitivas fundamentadas en la personalizacion, la

experiencia del consumidor y la innovacion tecnologica.

Desde una perspectiva econdmica, potenciar las empresas locales a
través de estrategias de diferenciacion en el marketing digital no solo tendria
un efecto positivo en cada compaiia individual, sino que también favoreceria
el crecimiento econdmico de la comunidad. Un sector de comercio mas
competitivo puede producir ingresos superiores, fomentar la creacion de
puestos de trabajo y elevar el nivel de vida de los residentes del caserio Nuevo

Egipto.

Asi pues, este estudio es relevante y esencial, pues tiene como objetivo
sugerir tacticas especificas y asequibles que posibiliten a las empresas locales
incrementar su competitividad, disminuir la brecha digital y capitalizar las
oportunidades del mercado digital. Los resultados logrados podran utilizarse
como fundamento para futuras formaciones y programas de respaldo
orientados a emprendedores, con el objetivo de promover una cultura de

innovacion y desarrollo sostenible en la comunidad.



1.3 Objetivos.
1.3.1 Objetivo general.

Analizar las estrategias de diferenciacion de marketing digital para el
fortalecimiento de los negocios de caserio Nuevo Egipto, municipio de

Malacatan, departamento de San Marcos.

1.3.2 Objetivos especificos.
e Determinar el nivel de competitividad de los negocios locales en el
caserio Nuevo Egipto.
¢ |dentificar las barreras y limitaciones que enfrentan los negocios locales
para implementar estrategias de diferenciacion y marketing digital.
e Realizar una propuesta de estrategias de diferenciacién y marketing

digital adaptadas a las necesidades de los negocios locales.



Capitulo Il
2.1 Marco Referencial.
2.1.1 Historia de la comunidad.

La Comunidad era un anexo de la finca Mundo Nuevo, propiedad del
senor: Alberto Acleber, llamandose para ese entonces; “San Sebastian El
Tarral” segun versiones de nuestros entrevistados: sefiores: Zenon Alvarado
Enriquez, Alberto Gomez Pérez y Romulo Juarez. Se llamaba asi por una
plantacion de tarros que existia en el lugar, los terrenos consistian en pasto de

ganado.

En el afio de 1957; un hijo del propietario indemnizé a los colonos que
eran trabajadores, siendo 30 parcelarios. En ese entonces se le otorg6 a cada
uno su propiedad donde viven actualmente. En el periodo de la formacion de
la comunidad, el hijo del patrén regalé unas imagenes en bulto, siendo José y

Maria; guardadas en casa del colono: Leon Gamboa (Q.E.P.D.).

Para lo cual fundaron la iglesia catélica y en procesion trajeron hacia la
misma; actualmente se conserva la imagen en la Iglesia. Siendo en ese
periodo los sefiores representantes de la comunidad: Francisco Placido
Maldonado, Braulio Enriquez Monzoén, Gabriel Tomas Aguilar y Juan
Villacinda. Asi mismo los historiadores proporcionaron un listado de los

primeros colonos que vivieron en esa época: siendo los siguientes:

e Miguel Angel Ramirez e Ledén Gamboa Alvarado
(Q.E.PD.) (Q.E.PD.)

e Pablo Chavez Pérez e Timoteo Pérez (Q.E.P.D.)
(Q.E.PD.) e Gabriel Tomas (Q.E.P.D.)

e Manuel Enriquez Monzoén e Basilio Ramirez Sebastian
(Q.E.P.D.) (Q.E.PD.)



Juan Lépez (Q.E.P.D.)
José Villacinda

Pedro Salomé Pérez
Roberto Hernandez
Feliciano Mufioz (Q.E.P.D.)
José Gomez Ambrosio
(Q.E.P.D.)

Maximo Enriquez (Q.E.P.D.)
Eulogio Ramirez y Ramirez
Gonzalo Martin (Q.E.P.D.)
Félix Ventura (Q.E.P.D.)
Delfino Martin Ramirez
Emeterio Lopez

Alejos Pérez Orozco

José Maria Lopez (Q.E.P.D.)
José Ramos Gomez
Rosendo Chavez (Q.E.P.D.)
Modesto Yoc (Q.E.P.D.)
Juan Alvarado Villacinda
(Q.E.P.D.)

Faustino Ventura (Q.E.P.D.)
Braulio Enriquez Monzoén
(Q.E.P.D.)

Francisco Placido
Maldonado (Q.E.P.D.)

Juan Bravo (Q.E.P.D.)

Agustin Guinac.

En los afios 1958 y 1959 se formd la comunidad legalmente establecida
con la colaboracion de todos los colonos, siendo muy emprendedores y
entusiastas, fue asi en el afio de 1960; ya existian 96 personas viviendo en la

comunidad.

Dio inicio con los primeros proyectos, tal el caso urgente el predio de la
comunidad consistente en 14 cuerdas, en donde los sefores: Maximo
Enriquez y Gabriel Tomas dieron 7 cuerdas cada uno; a cambio se le otorgd
15 cuerdas a cada uno.

El segundo proyecto fueron las veredas, ya que no existia carretera en
ese tiempo; siendo la primera desde el Canton San Juan de Dios (entrada en
el Canton La Torre), hasta el cruce de la Finca Monte Limar, denominada “La

Herradura”.



La segunda vereda desde el centro de la comunidad hacia donde se
ubica el Tanque de Agua. El tercer proyecto se pensd detenidamente en la
distraccion de las personas, realizandose el campo de futbol en el afio de 1960,

compuesto de 8 cuerdas.

En el afio 1981 se reunieron varias personas encabezadas por el sefior:
Gumercindo Yoc; Alcalde Auxiliar, juntamente con los sefiores: Margarito
Ramirez, Alberto Gémez, Zendn Alvarado, Alberto Ramirez y Alvaro Enriquez,
donde se enfocaron abrir el proyecto de carretera, iniciandose desde el Canton
San Juan de Dios, pasando por el centro de la comunidad y finalizando en
Aldea San lIsidro, se utilizaron 30 piezas de herramientas donados por el
Ejército de Guatemala, trabajando 30 personas semanalmente con rotacion de
3 semanas, a cambio del trabajo realizado se les proporcionaba una racion
consistente en maiz y frijol donado por el Ejército de Guatemala, tardo el

proyecto dos afios y trabajando manualmente.

En el aino 1986 con gestion de las autoridades locales siendo el
presidente del comité, el sefior: Juan Alvarado, secretario: José Villacinda y
con ayuda del alcalde Municipal de ese entonces; sefior: Bernardo Chavez, se
gestion6 a la zona Vial de Caminos para corregir y realizar el trazo de la

carretera.

En 1996-1998 fungié como presidente del comité Pro-mejoramiento, el
senor: Oscar René Pérez Aguilar, también los sefores Justo Matias, Calixto
Escobar, Juan Alvarado, Francisco Glinac y otros, haciéndose mencién que
éstas pertenecen al comité anterior; identificados con credenciales extendidas
por la Gobernacion Departamental, entre los proyectos estan: gestion ante el

FIS obteniéndose 150 estufas mejoradas.



En el aino 1997, se realiz6 el proyecto de agua potable, con el
nacimiento desde la Aldea 20 de agosto, avalado por UNEPAR, asimismo el
BID. También se realiz6 el puente de la entrada principal con ayuda de
Caminos Rurales y la comunidad, realizando sus respectivos turnos.
Actualmente el sefior: Oscar René Pérez funge como presidente de la
Asociacion del Agua Potable ACPAGUANE, siendo para ese entonces

denominado Comité de Agua.

En el ano 2001 en el periodo del alcalde Municipal, el Sr. Eduardo De
Ledn se gestionod por el Comité Pro-mejoramiento liderado por: el Sr. Alberto
Gbémez, como presidente, el sefior: Oscar René Pérez; vicepresidente la
cantidad de 1,818 mts. de empedrado. Iniciandose desde la lIglesia
“Asambleas de Dios” hasta la casa del sefor: Otilio Chilel. Se realizaron 2
puentes: el primero en el mojén de la Aldea San Isidro entre la comunidad de
Nuevo Egipto, por el alcalde Municipal, Zona Vial y comunidad; el segundo
puente cerca del campo de futbol, donado por el Ministerio de Transportes de
Quetzaltenango. Dejando iniciado la construccion del juzgado auxiliar de la

comunidad.

En los afios 2005-2009; siendo el presidente del COCODE el sefior
Humberto Chilel, juntamente con los sefiores Lorenzo Lépez, Eliseo Navarro,
Aureliano Enriquez, Alberto Martin, Ambrosio Ramirez; realizaron el proyecto
del Cementerio, con la compra de 20 cuerdas de terreno, con la colaboracién
de cada vecino de Q.150.00 y apoyo de la municipalidad de Q.25,00.00 con
un costo total de Q.50,000.00.



En 2012-2014, en el periodo del sehor: Marco Antonio Martin,
presidente de COCODE, Tomas Chilel, vicepresidente, entre otras personas,
se realizaron los proyectos de: construccion de un copante ubicado entre el
sector 3 y el sector 2, con el apoyo de caminos y vecinos. Realizando también
el empedrado de la calle principal con un aporte del Consejo de Desarrollo de
San Marcos de Q.57,000.00.

En el periodo 2014-2016 del Consejo Comunitario de Desarrollo
COCAODE, liderado por el sefior: Natanael Ramirez como presidente, el sefor:
Romulo Juarez; vicepresidente y otros integrantes; también como colaborador
el sefior: Osman Enriquez, los proyectos realizados estan: gestién de 1,000

metros lineales de empedrado en la calle principal.

Asimismo 160 metros adoquinados de calle hacia el cementerio
comunal. Ampliacion y empedrado de 300 metros lineales del callején 2 del
sector 2. lluminacion del campo de futbol con 6 lamparas, 50 metros de
empedrado con carriles de concreto. En el periodo 2014-2020 mediante el
concejo de desarrollo departamental CODEDE, se gestion6 el proyecto de
pavimentacion de 1,500 metros que comunican de San Isidro hacia caserio

Nuevo Egipto.

En el periodo 2020-2024 se realizaron las ultimas gestiones para el
avance del proyecto de pavimentacion, pero fue hasta el aino 2021 en que
comenzo a ejecutarse, con una duracién de 8 meses se dio por terminado el
proyecto, beneficiando a mas de 1,844 personas que transitan dia a dia por
ese sector, facilitando el acceso a la comunidad y al desarrollo econémico

local.
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2.1.2 Ubicacion geografica.

llustracion 1. Mapa de la organizacion territorial del departamento de San
Marcos, donde se encuentra el municipio de Malacatan

Mawrco

1. Tacana

2. Sibinal

3. San José Ojetenam
4. Concepcion Tutuapa

7. Tejutla
8. Comitancillo
9. Ixchiguan
10. Tajumulco
11. San Marcos
12. San Lorenzo
13. Rio Blanco
14. San Antonio Sacatepéquez
15. San Pedro Sacatepéquez
16. San Cristobal Cucho
17. Esquipulas Palo Gordo
18. San Rafael Pie de la
Cuesta
19. San Pablo
20. Malacatan
21. Catarina
22. El Rodeo
23. El Tumbador
24. Nuevo Progreso
25. La Reforma
26. El Quetzal
27. Pajapita
28. Ayutia
29. Octs

Fuente: https://miblogchapin.wordpress.com/, Se adjunta el mapa del departamento de San
Marcos para ubicar el municipio de Malacatan, se encuentra en la casilla 20. informacion

consultada el 15 de noviembre de 2024.
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Se presenta una imagen de la delimitacién geografica aproximada en
donde se observa la vista satelital de la comunidad de caserio Nuevo Egipto,

Malacatan, San Marcos.

llustracion 2. Ubicacion satelital de la Comunidad dentro del municipio de
Malacatan, San Marcos.

i :
EORM CASERIO (g
ONCE DEJULIOFN

-
-

Fuente: ubicacion satelital obtenida de Google Maps del caserio Nuevo Egipto, municipio de
Malacatan Departamento de San Marcos. informacion consultada el 15 de noviembre de 2024.

2.1.3 Datos geograficos.

Caserio Nuevo Egipto esta ubicada al norte del municipio de Malacatan,
departamento de San Marcos; esta formada por diferentes tipos de viviendas,
rodeada de una abundante vegetacion de arboles en su mayoria maderables
y banada por dos riachuelos y fuentes de aguas cristalinas que contribuyen al
desarrollo de diferentes cultivos. (Minuevoegipto, 2017)

e Altitud: 404 metros. sobre el nivel del mar.
e Latitud: 14°. 54” 30 Norte
e Longitud: 92°. 0527 Oeste
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Limite Territorial:

e Al Norte: colinda con la finca municipal Monte Limar y finca San Ignacio
del municipio de Malacatan.

e Al sur: con aldea San Isidro de este municipio.

e Al Este: con finca Barranca Honda y caserio 11 julio de este municipio

e Al Oeste: caserio la independencia y cantén San Sebastian Norte.

También cuenta con dos diferentes vias de acceso, la primera se ubica
en la entrada principal del Caserio San Isidro cerca de la carretera principal
que conduce al municipio de Malacatan, a pocos metros del limite con el
municipio de San Pablo, San Marcos, la segunda via de acceso se puede

realizar por el Cantén San Juan de Dios pasando por caserio la independencia.

2.1.4 Zonas de Vida.

En la regién de caserio Nuevo Egipto, Malacatan, San Marcos, los
aspectos de suelo, flora y fauna estan influenciados por el clima tropical y
subtropical de la region, asi como por su altitud y cercania a la frontera con el
pais de México.

2.1.4.1 Suelo.

El suelo de este caserio en su mayoria es fértil, muy apropiado a la
produccion agricola lo que permite producir variedad de productos de consumo
basico. En la comunidad existen habitantes que se dedican a cultivar
productos agricolas que representan un ingreso a su economia y otros lo
utilizan para consumo. Entre ellos es muy comun el cultivo de: de maiz, frijol,

café, platano, cacao, entre otros cultivos.
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2.1.4.2 Flora.
La flora es el conjunto de arboles y flores que se encuentran en la

comunidad y que le brindan un ambiente agradable y fresco.

El caserio Nuevo Egipto, Malacatan, se caracteriza por su variedad de
arboles que se reproducen de forma natural y abundante, este proceso crea
un beneficio para los vecinos los cuales aprovechan este recurso para poder
obtener madera con el fin de comercializarla y asi mismo la utilizan para poder
cocinary evitar el gasto de usar gas propano entre ellos encontramos especies
de arboles que alcanzan los 15 metros de altura aproximadamente y 1 metro
50 centimetros de didmetro. Entre las especies maderables tenemos: palo
blanco, chicozapote, conacaste, tepemiste, cedro, guayabo y laurel. Las
especies arbustivas son todas las que no superan los cuatro metros de altura

y se encuentran en la mayoria de los corrales y veredas.

Los vecinos de la comunidad ademas de hacer uso de medicamentos
guimicos para combatir las enfermedades también utilizan plantas medicinales
gue se dan en la comunidad tales como: ruda, zorro, hoja de marafion, arnica,
apazote, ufia de gato, sabila, y valeriana. Mediante los recorridos que se
realizaron se pudo determinar que en la comunidad existe una gran variedad
de flora, en el area de las flores que se pueden ver a simple vista son, claveles,
rosas, quinceafieras, cola de quetzal, antorchas, silvinas, jazmines y pascuas,
lo que permite que el lugar sea muy llamativo y su ambiente se torne alegre
debido a lo llamativo de los colores de las flores dando un ambiente agradable

ayudando a esto el clima.
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En los recorridos realizados se encontraron también arboles frutales
que son utilizados bien sea para consumo o para comercializarlos en la
comunidad o en mercados cercanos, entre las variedades que observamos
estan los arboles de aguacate, zapote, mango, palmas de coco, naranja, limon,

asi como matas de banano y platano. (CONALFA, 2017)

2.1.4.3 Fauna.

En caserio Nuevo Egipto, Malacatan, la fauna o animales que habitan
en la comunidad son de vital importancia para la economia y para el balance
del medio ambiente, segun la observacion de los animales domésticos que
existen dentro de la comunidad se pueden ver son los siguientes: gallinas,
chompipes, cerdos, gatos, perros, patos, gallos, caballos, vacas conejos,

pericas, pollitos, chachas, etc. (Educacion, 2021)

Estos animales son de vital importancia para los vecinos, por su crianza
en las casas o potreros son fuentes de alimento, de materia prima y medio de
transporte formando parte importante en la economia, los productos a base de
estas especies pueden ser consumidas y aportan beneficios econdémicos al

ser comercializados.

En el area geografica que ocupa el caserio Nuevo Egipto, en el area
boscosa se pueden encontrar variedad de animales silvestres como lo son:
serpientes, iguanas, tepescuintles, cuatetes, conejo de monte, iguanas,

armadillos, ardillas, tacuaches, gatos de monte, entre otros.
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2.1.5 Vias de acceso.

llustracion satelital de la extension territorial caserio Nuevo Egipto y las
principales vias de acceso procedentes de la cabecera municipal de
Malacatan, las cuales se sustrajeron de Google Mapas mediante
reconocimiento de la comunidad. (SEGEPLAN, 2021)

llustracion 3. Vias de acceso principales hacia la Comunidad
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Las vias de comunicacibn son de vital importancia para las
comunidades para poder facilitar el desarrollo econémico, las vias de acceso
facilitan con mayor rapidez el avance de operaciones ya sea de bienes o
servicios que se quieran implementar en una comunidad para mejorar el nivel

econdmico.

16



Mediante ellos es posible trasladar todo tipo de mercancias,
pertenencias, materias primas y productos elaborados, asi como el traslado
de personas. Caserio Nuevo Egipto, est4 ubicado a pocos kilometros del
municipio de Malacatan, departamento de San Marcos, con una calle principal
recién pavimentada, cuenta con dos vias principales de acceso, la primera y
mas utilizada, se ubica en la entrada principal del caserio San Isidro cerca de
la carretera principal que conduce al municipio de Malacatan, a pocos metros
del limite con el municipio de San Pablo, San Marcos, la segunda via de
acceso se puede realizar por el cantén San Juan de Dios pasando por caserio

la independencia.

2.1.6 Divisién Politica — Administrativo.
2.1.6.1 Politico.

La poblacion del caserio Nuevo Egipto, esta conformada por 1,844
habitantes, entre ellos mujeres y hombres, campesinos, comerciantes,
emprendedores y personas que se ganan la vida dia a dia para el sustento de
sus familias; con lo cual se han asentado dentro de la organizacion politica de
SU municipio como caserio por su extension y cantidad de poblacién, por lo
que aun esta lejos de ascender a la siguiente categoria que se conoce
comunmente como aldea. Los habitantes participan en la mayoria de los
proyectos que promueven Yy gestionan las autoridades comunitarias,

apoyandolos por sus resultados que son notorios dentro del caserio.

2.1.6.2 Administrativo.

Para que exista un buen desarrollo en un municipio y alrededores, se
necesitan autoridades para que velen por la administracién de todos los
recursos que el gobierno central distribuye a las municipalidades
descentralizadas y el gobierno municipal que es electo por democracia de los

mismos habitantes a cada cuatro anos.
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El objetivo de las autoridades o administracion es adoptar las
providencias necesarias para el adecuado cumplimiento de las politicas,
planes, programas y proyectos municipales, que se relacionen con la gestion
interna del municipio hacia las distintas comunidades que pertenecen al
municipio de Malacatan, San Marcos, la administracion gobernante 2024-
2028. El caserio Nuevo Egipto cuenta con autoridades que ayudan al impulso

del desarrollo de la comunidad actualmente esta conformada por:

Tabla 1. Autoridades comunitarias del caserio Nuevo Egipto

José Félix Galdamez Alcalde auxiliar
Eliseo Navarro Rodriguez Presidente
COCODE
Natanael Ramirez Secretario
Abner Ramirez Tesorero
Carlos Reyes Vocal |
Osman Enriquez Vocal Il
Ramiro Hernandez Vocal Il

Fuente: Trabajo de campo, Ejercicio Profesional Supervisado, cohorte 2024-2025.

Tabla 2. Autoridades municipales de gobierno de Malacatan 2024-2028

Mynor Rafael Lépez Samayoa Alcalde Municipal
Eberto Andino Aguilar Roblero Concejal Primero
Dario Javier Girén Montiel Concejal Segundo
Milton Estuardo Alvarado Gémez Concejal Tercero
Rony Amilcar Lépez Cottén Sindico Primero
Norma Patricia Mérida Maldonado Sindico Segundo
Macario Chun Pérez Secretario Municipal

Fuente: Informacion proveida por Municipalidad de Malacatdn, San Marcos, Ejercicio
Profesional Supervisado, cohorte 2024-2025.
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2.1.7 Datos demograficos.

Los datos demogréaficos son estadisticas que describen las
caracteristicas y la composicion de una poblacién en un &rea geografica
especifica. Estos datos son esenciales para entender las dinamicas
poblacionales, las necesidades sociales, las caracteristicas de los grupos
poblacionales y las politicas publicas que podrian ser necesarias para atender

esas necesidades (Ramirez, 2020).

Cuando se refiere a lo que es demografia se define como una ciencia
social y que mediante estudios crea analisis sobre la poblacion humana las

cuales pueden ser de forma comparativa y cuantitativa.

Para poder determinar la demografia de una comunidad se basé en
datos estadisticos y la utiliza como una herramienta fundamental para realizar
sus estudios sobre los datos obtenidos y poder realizar las comparaciones

necesarias.

La poblacion total de la comunidad o area geografica, que incluye tanto
a hombres como a mujeres. La comunidad de caserio Nuevo Egipto,
Malacatan, San Marcos, cuenta con una poblacién de 1,844 habitantes, de los
cuales el 49% son hombres y el 51% son mujeres segun informacién proveida
por él (Instituto Nacional de Estadistica INE, 2018). Informacion sobre el

crecimiento de la poblacién a lo largo del tiempo.
La comunidad ha experimentado un crecimiento poblacional del 2%

anual en los Ultimos 5 afios, lo que sefiala un aumento en la demanda de

servicios basicos como agua y salud.
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Los datos demograficos de la comunidad de caserio Nuevo Egipto

revelan una poblacion de 1,844 habitantes, con una estructura poblacional

predominantemente joven, ya que el 47% de la poblacion tiene menos de 18

anos.

Esta caracteristica implica una alta demanda de servicios educativos y

de salud, asi como la necesidad de proyectos que favorezcan el empleo

juvenil. Ademas, la distribucion por sexo muestra una ligera mayoria femenina

(51%), lo cual es relevante a la hora de disefiar estrategias de inclusién social

y apoyo a las mujeres en el ambito laboral.

Tabla 3. Datos numéricos demogréficos

Poblacién Total Distribucion por Edad

1,844 personas 0-14 afios: 34.98% (645 personas)
Hombres: 915 15-64 afos: 60.53% (1,116 personas)
Mujeres: 929 65 afios y mas: 4.50% (83 personas)

Fuente: Censo Nacional de Poblacién y Vivienda, Instituto Nacional de Estadistica I.N.E.
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Capitulo Il
3.1 Marco Teérico.
3.1.1 ;Qué es posicionamiento de marca?

Genio y guru del Marketing moderno, y zar de los procesos comerciales
innovadores, son algunas muy buenas descripciones para Philip Kotler, quien
ademas nos regalé un muy buen concepto de posicionamiento de marca
(Corrales, 2021).

De acuerdo con Kotler, defensor y difusor conceptos como las 4 P’s del
Marketing, el posicionamiento consiste en disefiar la oferta comercial de tal

forma que ocupe un lugar preciado en la mente de los consumidores.

Esto nos dice que se trata de un proceso integral y amplio, que involucra
tanto visibilidad como conexién con los usuarios y que solo es posible

impulsarlo si se comprende el segmento de mercado y los potenciales clientes.

Para toda empresa, independientemente de su tamafo y giro, una
exitosa estrategia de posicionamiento de marca se traduce en beneficios

como:

e ventas continuas, pues la oferta comercial siempre esta en la mente
del consumidor;

e mayor reconocimiento y visibilidad de marca;

e autoridad en el mercado, construyendo asi audiencias, mas alla de
clientes;

e credibilidad y mejor imagen ante el mercado.

En estos tiempos, este posicionamiento debe tener como norte el
entorno digital. Mientras mejor estemos ubicados en el mundo web, mejor

estara parado el negocio en general.
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¢Para qué sirve un plan de posicionamiento de marca?

Un plan de posicionamiento de marca nos ayuda a perfilar como
queremos que los clientes perciban nuestra marca. Nos permite dar forma a la
experiencia del cliente, a asegurarnos que el contenido que generamos se
encuentra alineado con los objetivos de la empresa, a construir el
reconocimiento de marca, a disefiar una estrategia de marketing de alta
calidad, a tener una presencia publica reconocible y a disfrutar de una ventaja

competitiva.

Sin embargo, hay que tener en cuenta que, del mismo modo que todo
lo relacionado con la marca, estas ventajas solamente pueden disfrutarse
cuando el plan de posicionamiento es eficaz. Para lo cual, es necesario saber
perfectamente cuales son los puntos fuertes y débiles de las marcas (Rivero,
2023).

3.1.1.1 ¢;Coémo crear un plan de posicionamiento de marca?

Segun (Rivero, 2023) el posicionamiento de marca tiene que centrarse
en el espacio que queremos tener en la mente de nuestros clientes, de manera
que logremos destacar por encima de nuestros competidores. Para ello a
continuacion, te explicamos los pasos que debes seguir para crear un plan de

posicionamiento de marca que te ayude a alcanzar el éxito:

1. Determina el posicionamiento actual de tu marca: es fundamental que
sepas perfectamente cual es la posicion actual de tu marca para analizar a
tu competencia mas a fondo. Determina quién es tu publico objetivo y define
quiénes son. Luego, identifica los valores, la mision y las caracteristicas que
hacen diferentes a tu marca. Por ultimo, haz un balance de la identidad de

tu marca, tu propuesta de valor y tu voz de marca.
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2. Identifica qué es lo que hace unica a tu marca: para construir una marca
unica, es necesario que identifiques qué es lo que te hace diferente y qué
funciona mejor para tu negocio. Si estudias a tu competencia, te daras
cuenta de que hay ciertos patrones que se repiten y que algunas empresas
tienen los mismos puntos fuertes y débiles. Al comparar tus productos o
servicios con los de ellas, seguramente descubras que unos de sus puntos
débiles es uno de tus puntos fuertes. Es precisamente esto lo que hace que
tu marca sea unica y que tengas el punto de partida perfecto para
posicionarla en el mercado. Al comparar, toma nota de tus ofertas unicas y

profundiza para detectar qué es lo que te diferencia del resto.

3. Descubre quién es tu competencia: también es importante realizar un
estudio de tus competidores para qué sepas a quién te enfrentas. De esta
forma, podras saber cuales son los aspectos que necesitas mejorar dentro
de tu estrategia para lograr una mayor ventaja. Existen distintos métodos

que pueden determinar quién es tu competencia:

¢ Analisis de mercado: consulta con tu equipo comercial quiénes son
los competidores que surgen durante el proceso de ventas; haz una
busqueda rapida usando una palabra clave de mercado y qué empresas
aparecen en el listado.

e Redes sociales: busca en foros o plataformas de preguntas y
respuestas sobre productos y servicios para encontrar competidores de
tu sector.

e Comentarios de los clientes: pregunta a tus clientes qué negocios o
productos estaban valorando antes de decidirse por el tuyo.
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4. Estudia a tus competidores: una vez que tengas claro quiénes son tus
competidores, es el momento de realizar una investigacion exhaustiva
sobre ellos. Tendras que analizar como estan posicionando su marca para
competir. Lo que tienes que averiguar es cuales son los productos o
servicios que ofrecen tus competidores, cuales son sus puntos fuertes y
débiles, cual es su posicion en el mercado laboral y qué estrategias de

marketing estan implementando con éxito.

5. Crea tu declaraciéon de posicionamiento de marca: es el momento de
aplicar todo lo que has aprendido y de crear una declaracion de
posicionamiento de marca, es decir, una o dos frases que transmitan el valor
unico de tu marca a tu publico objetivo. Sabiendo quiénes son tus
potenciales clientes y cual es el principal beneficio de tu producto o servicio,
podras elaborar una declaracion de posicionamiento sencilla, pero
convincente. Una vez hecho esto, es el momento de probar, experimentar y
recopilar comentarios de tus clientes para averiguar si tu posicionamiento

ha logrado los objetivos que te habias propuesto desde el principio.

3.1.1.2 Posicionamiento vs reconocimiento de marca.

Es posible que un producto sea muy reconocido, pero que su
posicionamiento sea nulo. Lo mismo sucede con las marcas en general. Esto
nos refleja, de manera inequivoca, la diferencia entre posicionamiento y
reconocimiento de marca, también conocido como Brand Awareness. Y es que
el posicionamiento es un concepto integral, que se relacionada con el nivel de
ventas, la cuota de mercado, la frecuencia de uso de los productos o servicios,

la valoracion positiva de los usuarios y la solidez y el liderazgo en general.
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Dentro de estos aspectos también encontramos el reconocimiento de la

marca, es decir, qué tan conocida es por los consumidores y qué tanto saben

de la misma, lo que demuestra que el Brand Awareness simplemente es una

de las aristas del posicionamiento. jYa sabes! No inviertas, unicamente, en dar

a conocer tu marca, sino en posicionarla por medio de metodologias y

practicas integrales.

3.1.1.3 Tipos de posicionamiento de marca.

Si hablamos de posicién hablamos de construir un lugar claramente definido y

para eso tenemos que crear perspectivas, asociar la posicion a una

caracteristica para que sea facil de entender desde qué lugar nos estamos

comunicando. jVeamos a continuacion algunos tipos de posicionamiento!

Basado en el valor

Lo que nos diferencia es la calidad, cuando nos recuerdan se dispara
en nuestros clientes una emocién de refinamiento y exclusividad. El
prestigio, el poder, la participacion de un selecto grupo de personas
genera una aceptacion de un precio altisimo y una relacion costo
beneficio del tipo: jes caro y es para pocos! Un buen ejemplo es Rolex,
que se encuentra en el 3° lugar del The Global RepTtrak —ranking de
las 100 empresas con mejor reputaciéon en el mundo— después de

haberlo liderado por cuatro anos.

Basado en la calidad

La calidad es la gran protagonista de los ultimos tiempos, si algo ayudo
el desarrollo del Marketing Digital, fue que los softwares de gestion y de
automatizaciéon de tarea nos permitieron aumentar la calidad a bajo

costo. Por eso el mercado entiende de calidad, todos ya sabemos por
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ejemplo la diferencia entre un Android y un iPhone. ; Coémo lo sabemos?
Porque Apple basa su campana de marketing en la calidad del producto
como gran diferencial, su posicion es: jes caro, pero es lo mejor del
mercado! Apple es el gran ejemplo, ya que en este anuncio dirigido por
Spike Jonze puedes ver que en ningun momento venden, simplemente
transmiten la calidad que la marca le aporta a la vida. O, también, este
tipo de posicionamiento de marca es transmitido por Café Ventura en

su publicidad.

Basado en la competencia

Otra manera de posicionarnos es estudiar a nuestra competencia y
buscar las formas de diferenciarnos para después realizar un trabajo de
comparacion. La historia aqui es muy simple, trazas un paralelo con tu
competidor y le dices a tu audiencia: jnosotros somos mejores que
ellos! Un ejemplo antoldgico es el de la guerra de publicidades Pepsi vs
Coca, o por supuesto, la conocida competencia de McDonald's vs

Burger King.

Basado en los beneficios

Basarnos en el bien que le causamos a nuestros clientes también es
una forma de marcar nuestra posicion. Sin duda esta forma de
posicionamiento esta muy vinculada a la experiencia del cliente, porque
los beneficios siempre son valores agregados y es en la jornada de
compra donde estudiamos los mejores momentos para ofrecerlos.
"Somos los mas rapidos, entregamos a domicilio, aceptamos tarjetas,
dividimos en varias cuotas". La oferta es: no se trata solo del producto
sino de la experiencia de compra y la posventa.
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Basado en problemas y soluciones

Esta es para empresas que tienen productos para nichos extremamente
definidos, como por ejemplo un seguro médico para un viaje al exterior
o un préstamo de un banco. En este posicionamiento prima el sentido
de urgencia y muchas veces el cliente mas que la mejor solucion
necesita resolver su situaciéon de forma rapida. Seguros La Caja, nos
demuestra como soluciona los problemas de su nicho a través de esta

publicidad.

Basado en precios

Los precios es un tipo de posicionamiento que nos resulta mas familiar.
Definir precios es un arte poco conocida y que tiene un gran impacto en
la rentabilidad. Puede ser precios altos o, lo mas comun, es que una
empresa se posicione diciendo: jSomos los mas baratos y tenemos
calidad! A través de esta publicidad, Walmart nos expresa que elegirlos

seria lo mejor debido a sus precios bajos y rebajas.

Impulsado por celebridades

Podriamos llamarlo de branding influencer, ya que la popularidad es un
gran activo en el mercado de las comunicaciones y cada vez tenemos
mas medios para cultivarla. La légica aqui seria: jel producto es
excelente, lo dicen los famosos! Qué mejor que algunos artistas de
Hollywood para posicionarnos, este video de Nespresso es parte de una

serie de publicidades protagonizada por George Clooney.
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3.1.2 Marketing digital.

Para el estudio de esta tesis fue necesario abordar el planteamiento de
los autores (Kotler P. &., 2016), manifiestan que “el marketing digital es el
conjunto de estrategias disefiadas para promocionar productos y servicios a
través de plataformas digitales, aprovechando el internet y las herramientas
tecnolégicas para conectar con los consumidores”. El marketing digital es el
uso de estrategias en internet y plataformas digitales para dar a conocer
productos y servicios, permitiendo llegar a los clientes de forma mas rapida y

efectiva.

También el autor (Chaffley, 2019), indica que “el marketing digital ha
evolucionado con la incorporacion de inteligencia artificial, automatizacion y
analisis de datos, lo que permite la personalizaciéon de los mensajes y la
optimizacion de los resultados”. Esto quiere decir que al integrar inteligencia
artificial a las estrategias de marketing digital se podra mejorar los resultados

de una forma més rapida y eficiente.

Para (Laundon, 2021), “el marketing digital se diferencia del marketing
tradicional por su capacidad de segmentacion, medicion en tiempo real y
mayor interaccion con los clientes a través de multiples canales, como redes

sociales, motores de busqueda, correos electronicos y sitios web”.

A diferencia del marketing tradicional, el marketing digital permite llegar
a las personas de manera mas precisa, medir los resultados al instante y
generar una comunicacion mas cercana gracias a herramientas como las
redes sociales, buscadores y las paginas web, las marcas pueden interactuar

directamente con sus clientes y entender mejor sus necesidades.
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3.1.2.1 Beneficios del marketing digital.

La implementacion de marketing digital incrementa la visibilidad y el
alcance de las empresas locales, permitiéndoles expandir y potenciar su
publico sin requerir una infraestructura fisica de mayor coste. De acuerdo con
(Laundon, 2021), “el 80% de los consumidores buscan informacién en internet
antes de realizar una compra, lo que resalta la importancia de contar con una

presencia digital solida”.

Las estrategias de marketing digital permiten:
« Alcanzar clientes fuera del entorno inmediato del negocio.
« Mejorar la visibilidad en motores de busqueda.

« Incrementar la notoriedad de marca a través de redes sociales.

Para (Kaplan, 2010), destacan que las redes sociales son una de las
herramientas clave para el crecimiento y fortalecimiento de los negocios
locales, ya que permiten el marketing boca a boca digital y fomentan la

fidelizacion de los clientes.

3.1.2.2 Qué es una estrategia de marketing digital.

Segun (Santos, 2016) una estrategia de marketing digital es un plan
estructurado que utiliza diversas herramientas y canales digitales para
alcanzar objetivos comerciales, como aumentar la visibilidad de una marca,
generar leads, mejorar la conversion y fidelizar clientes. Esta estrategia se
basa en el uso de plataformas como motores de busqueda, redes sociales,
correo electrénico, publicidad digital y contenido optimizado para captar la
atencion de la audiencia objetivo.
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3.1.2.3 Qué contiene una estrategia de marketing digital.

Aunque las estrategias pueden variar segun la empresa y sus metas,

por lo general, se componen de los siguientes elementos:

Analisis de mercado y publico objetivo. Comprender el mercado en el
que se encuentra la empresa y analizar a fondo al publico objetivo. Esto
implica buscar las tendencias del mercado, los competidores, las
necesidades del publico objetivo y sus caracteristicas demograficas,

psicograficas y comportamentales.

Objetivos y métricas de rendimiento. Establecer objetivos claros y
medibles que se alineen con la mision de la empresa. Estos deben
construirse de forma SMART. También, se definen las métricas clave de

rendimiento (KPI) que se utilizaran para evaluar el éxito de la estrategia.

Seleccion de canales y tacticas. Identificar los canales digitales mas
adecuados para llegar al publico meta. Esto puede incluir el sitio web
de la empresa, redes sociales, marketing de contenidos, publicidad en
linea, correo electréonico, SEO (optimizacién de motores de busqueda),
marketing de influencers, entre otros. Se definen las tacticas especificas

a implementar en cada canal.

Creacién de contenido y mensajes. Desarrollar un plan de creacién de
contenido relevante y valioso para el publico objetivo. Esto puede incluir
articulos de blog, videos, infografias, guias, podcasts, entre otros
formatos. Se definen los mensajes clave y la narrativa de la marca para
comunicar de manera efectiva los beneficios y propuestas de valor.

Puedes gestionar estos contenidos con un CMS de manera facil.
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3.1.3

Planificacion y ejecucidon de campafias. Definir las campafas de
marketing digital a implementar, lo que incluye la calendarizacion, los
presupuestos, la asignacion de recursos y la implementacion de las

tacticas definidas.

Seguimiento y analisis de resultados. implementar herramientas de
seguimiento y analisis para medir el rendimiento de las acciones
implementadas. Se evaluan las métricas clave, realizan ajustes si es

necesario y extraen lecciones aprendidas para futuras mejoras.

Optimizacion continua. Realizar ajustes y mejoras basados en los datos
y los resultados obtenidos. Se busca maximizar el rendimiento de la
estrategia de marketing digital a lo largo del tiempo, en relacion con los

cambios en el mercado y las necesidades del publico objetivo.

Estrategias de diferenciacién.

Las estrategias de diferenciacion posibilitan a las compafias sobresalir

en el mercado proporcionando productos o servicios que los consumidores

perciban como exclusivos o superiores a los de sus competidores.

Esto puede incluir la mejora en la calidad del producto, el servicio al

cliente, la innovacion o la marca. (Porter M. , 1980) “la diferenciacion permite

gue una empresa pueda cobrar un precio premium, logrando mayor lealtad de

los clientes y mejor posicionamiento en el mercado”. Esto nos indica que al

diferenciarnos de la competencia logramos atraer ain mas la fidelidad de

nuestros clientes brindandoles un mejor servicio y productos que satisfacen

las necesidades de cada uno.
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3.1.3.1 ¢Por qué son importantes las estrategias de diferenciacion?
Segun (Olivier, 2024) las estrategias de diferenciacion son cruciales

para el éxito de cualquier negocio en un mercado saturado, ya que:

¢ Aumentan la visibilidad de la marca: Al diferenciarse de la competencia,
la empresa logra captar la atencidén de los consumidores y posicionarse
en su mente.

e Atraen nuevos clientes: Una propuesta de valor unica y atractiva resulta
irresistible para los consumidores que buscan algo diferente y que se
ajuste a sus necesidades especificas.

e Fidelizan a los clientes existentes: Ofrecer una experiencia unica y
diferenciada genera lealtad entre los clientes, lo que se traduce en un
mayor numero de compras y recomendaciones positivas.

e Mejoran la rentabilidad del negocio: Al destacarse en el mercado, la
empresa puede aumentar sus precios, ya que los consumidores estaran
dispuestos a pagar mas por un producto o servicio que ofrece un valor

diferencial.

Estrategias de diferenciacion para destacar en un mercado saturado.
Existen diversas estrategias de diferenciacion que las empresas
pueden implementar para destacarse en un mercado saturado. Algunas de las

mas efectivas son:

Diferenciacion por producto o servicio.
e Ofrecer productos o servicios innovadores: Desarrollar productos o
servicios nuevos y diferentes a lo que ya existe en el mercado es una

forma efectiva de diferenciarse.
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Mejorar la calidad de los productos o servicios: Brindar productos o
servicios de mayor calidad que los de la competencia es una estrategia
que genera valor y fideliza a los clientes.

Especializarse en un nicho de mercado: Enfocarse en un segmento
especifico de consumidores con necesidades particulares permite a la
empresa ofrecer soluciones personalizadas y convertirse en un

referente en su nicho.

Diferenciacion por precio.

Ofrecer precios mas bajos: Esta estrategia puede ser atractiva para los
consumidores sensibles al precio, pero es importante asegurarse de
mantener la calidad de los productos o servicios.

Implementar estrategias de precios dinamicos: Ajustar los precios en
funcion de la demanda, la temporada o la competencia puede ser una

forma efectiva de maximizar las ganancias.

Diferenciacion por marketing y ventas.

Crear una marca fuerte: Desarrollar una marca soélida y memorable
ayuda a diferenciar a la empresa de sus competidores.

Implementar campafias de marketing efectivas: Ultilizar diferentes
canales de marketing para llegar al publico objetivo con mensajes
relevantes y atractivos.

Ofrecer una excelente atencion al cliente: Brindar un servicio al cliente

excepcional genera satisfaccion y fideliza a los consumidores.
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Diferenciacion por experiencia del cliente.

o Crear una experiencia de compra unica: Ofrecer una experiencia de
compra memorable y diferente a la de la competencia puede ser un
factor clave de diferenciacion.

e Fomentar la personalizacion: Personalizar la experiencia del cliente en
funcién de sus necesidades y preferencias genera una conexidn
emocional con la marca.

e Ultilizar la tecnologia para mejorar la experiencia del cliente:
Implementar herramientas tecnoldgicas que faciliten la interaccion del

cliente con la empresa.

Mide el impacto de tus estrategias de diferenciacion.

Es importante monitorear y evaluar el impacto de las estrategias de
diferenciacion en el rendimiento del negocio y realizar ajustes cuando sea
necesario. En Brand Industry, ofrecemos servicios especializados en la
implementacion de estrategias de diferenciacidon efectivas y en la medicion de
su impacto en tu negocio. Nuestro equipo de expertos esta altamente
capacitado para ayudar a tu empresa a destacarse en el mercado y alcanzar

el éxito a largo plazo.

Crecimiento exponencial de redes sociales.

Para (Vega, 2023) el impacto de las redes sociales en el mundo de los
negocios es evidente, considerando el rapido crecimiento de usuarios activos
en cada plataforma. Es por eso por lo que, conseguir un posicionamiento
efectivo en las redes sociales podria ser el factor determinante para que tu
marca obtenga numerosas ventajas, entre ellas, aumentar su posicionamiento,

lo que lleva a mas ventas e ingresos.
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Diseflar una estrategia online es esencial para tu marca, ya que,
implementando una tactica adecuada, tienes la oportunidad de alcanzar a un
mayor numero de clientes, aumentar la visibilidad de tu negocio, fortalecer la
relacion con consumidores nuevos y recurrentes, e incluso incrementar tus

ventas.

3.1.4 Redes sociales.

El marketing en redes sociales son plataformas en linea que facilitan la
interaccién, comunicacién y formacion de comunidades entre individuos y
negocios. Actualmente, es crucial adaptar estas plataformas a los negocios,
dado que promueven el intercambio de informacién, puntos de vista,

imagenes, videos y otros contenidos en tiempo real.

Para (Kaplan, 2010), las redes sociales pueden definirse como,
"aplicaciones basadas en internet que permiten la creacién y el intercambio de
contenido generado por los usuarios”. Las redes sociales son plataformas en
linea donde las personas pueden crear, compartir e interactuar con contenido

generado por otros usuarios.

Segun (I., 2021) destacan que las redes sociales han revolucionado el
marketing al permitir una comunicacion bidireccional entre empresas y
consumidores, lo que genera mayor engagement y fidelizacion. Las redes
sociales han cambiado la forma en que las empresas se conectan con las
personas, permitiendo una comunicacion directa y cercana. Esto ayuda a

generar mas interaccion y a construir relaciones mas fuertes con los clientes.
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3.1.4.1 Importancia de las redes sociales en los negocios.
El uso de redes sociales en negocios locales ha cobrado gran
relevancia, permitiendo a las empresas conectar con clientes de forma mas

directa y efectiva. Segun (Laundon, 2021), los beneficios clave son:

e Mayor visibilidad de la marca.
« Interaccién directa con clientes.
« Publicidad segmentada y de bajo costo.

e Aumento de trafico web y ventas online.

Estudios recientes indican que mas del 80% de las pequefias empresas

utilizan redes sociales para promocionarse (Statista, 2023).
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Capitulo IV
4. Marco Metodolégico.

Para poder llevar a cabo la investigacién de propuesta de estrategias
de diferenciacion de marketing digital para el fortalecimiento de los negocios
de caserio Nuevo Egipto, municipio de Malacatan, departamento de San
Marcos, se utilizaron los siguientes recursos: recurso tecnoldgico, recurso
humano, recurso material y recurso financiero. Con ayuda de las diferentes

técnicas de investigacion como lo son: la encuesta y la observacion.

4.1 Tipo de hipoétesis utilizada.
Para esta investigacion el tipo de hip6tesis que se utilizé fue la hipotesis
causal ya que esta se refiere a la interaccion entre la causa y el efecto entre

las dos variables.

4.2 Hipétesis general.
Debilidad en las aplicaciones estrategias de diferenciacion de marketing
digital afecta el fortalecimiento de los negocios de caserio Nuevo Egipto

municipio de Malacatan, departamento de San Marcos.

4.2.1 Problema.

Los negocios en el caserio Nuevo Egipto, Malacatan, enfrentan
dificultades para fortalecerse y crecer debido a la poca aplicaciéon de
estrategias de diferenciacion, marketing digital. Esto limita su capacidad para

destacar en el mercado, atraer clientes para competir de manera efectiva.
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4.2.2 Efectos.

e Baja visibilidad. Al no aplicar marketing digital, los negocios tienen
menos alcance y reconocimiento en el mercado.

e Limitado crecimiento de clientes. La falta de estrategias digitales reduce
la atraccién y fidelizacion de clientes.

e Menor competitividad. Los negocios tienen dificultades para
diferenciarse a otros competidores, lo que impacta sus ventas y
sostenibilidad.

e Dependencia del marketing tradicional. Al no aprovechar herramientas
digitales, los negocios dependen de métodos menos eficientes y
COsSt0so0s.

e Pérdida de oportunidades de expansién. Sin estrategias de
diferenciacion y marketing digital, es mas dificil acceder a nuevos

mercados y oportunidades comerciales.

4.3 Variable Independiente.
Estrategias de diferenciacion de marketing digital

4.4 Variable Dependiente.

Fortalecimiento de los negocios

4.5 Método para la comprobacion de la hipoétesis.

Para comprobar la hipotesis de este estudio, se utilizé el coeficiente Q
de Kendall, un método estadistico no paramétrico empleado para evaluar la
concordancia entre multiples evaluadores o variables categoricas. Esta
herramienta es adecuada para analizar el grado de relacion entre las
estrategias de marketing digital y su impacto en la competitividad de los

negocios en el caserio Nuevo Egipto.
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4.5.1 Poblacién y muestra.

El grupo de estudio estuvo compuesto por los comerciantes del caserio
Nuevo Egipto, los cuales fueron escogidos a través de un muestreo no
probabilistico por conveniencia. Se realizaron cuestionarios organizados a los
duefios de empresas con el objetivo de recolectar datos acerca de sus
estrategias de marketing digital, su percepcion de diferenciacion y su

competitividad.

4.5.2 Instrumento de recoleccion de datos.
Se disefid una encuesta con preguntas cerradas y categorizadas para
medir aspectos como:
e Uso de estrategias de marketing digital.
« Frecuenciay tipo de contenido publicado en plataformas digitales.
« Impacto percibido de las estrategias en el crecimiento del negocio.

« Necesidad de capacitacion en marketing digital.

Los datos obtenidos fueron organizados en una matriz de analisis y
sometidos a la prueba de Q de Kendall, con el objetivo de evaluar la asociacion
entre el uso del marketing digital y el fortalecimiento de la competitividad en

los negocios locales.

4.5.3 Aplicacion del Coeficiente Q de Kendall.

El coeficiente Q de Kendall permiti6 medir la concordancia entre las
respuestas de los encuestados respecto a la influencia del marketing digital en
su negocio. Se establecié un nivel de significancia del 5% (a = 0.05) para

determinar si la relacién entre variables era estadisticamente significativa.
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4.5.4 Resultados del analisis.

Basandose en el calculo del coeficiente Q de Kendall, se descubrié una

correlacion positiva entre la implementacion de estrategias digitales y la

percepcion de un incremento en la competitividad empresarial. Los negocios

que utilizan recursos digitales como redes sociales y contenido de promocién

presentan una percepcion de expansion superior en comparacion con los que

no los emplean.

4.6 Operacionalizacion de hipétesis.

Tabla 4. Matriz de operacionalizacion de hipotesis

Variables

Indicadores

Unidades de Anéalisis

Instrumentos

Variables
Independientes
Estrategias de
diferenciacion

Uso de redes
sociales

- Frecuencia 'y
tipo de
contenido.

Capacitacién en
marketing digital

- Diferenciacion por
producto/servicio.

- Experiencia del
cliente.

- Branding y
posicionamiento.

- Presencia en
plataformas
(Facebook,
WhatsApp,
Instagram).

- Interaccién con
clientes.

- Nivel de formacion
en herramientas
digitales.

- Aplicacion de
estrategias
aprendidas.

Propietarios de negocios.

Comerciantes del Caserio

Nuevo Egipto.

Clientes.

Habitantes del caserio.

Propietarios y
comerciantes.

Encuestas.
Conversaciones.

Observacion.

Revision documental.

Encuestas a clientes.

- Observacioén de
estrategias.

- Andlisis de métricas
digitales.

- Registro de
asistencia a
capacitaciones.
- Encuestas de
percepcion.
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Variables - Andlisis de métricas

Dependientes - Competitividad. Negocios locales. digitales.
Fortalecimiento - Innovacion y Clientes - Entrevistas a
de negocios tecnologia. ' consumidores.
- Participacion en
plataformas - Reportes financieros.
digitales.
Aumento de - Incremento en . . - Métricas de
: Negocios y clientes. . .
clientes ventas. interaccion.
- Atraccion de - Encuestas de
nuevos clientes. satisfaccion.
Reconocimiento Percepcion de - Analisis de

marca por parte de  Clientes.

de marca . engagement en redes.
los clientes.
- Datos historicos de
ventas.
- Evolucion de L
Impacto en o . - Comparacion
ventas atribuible al  Negocios locales. .
ventas pre/post estrategias.

marketing digital.
Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

Los hallazgos logrados apoyan la hipétesis de que la aplicacion de
estrategias de marketing digital aporta de manera significativa a la distincion y
robustecimiento de las empresas en el caserio Nuevo Egipto. No obstante,
también se detectaron obstaculos como la escasez de conocimientos y
recursos, lo que subraya la importancia de formacién especializada en el

campo.

4.7 Alcances y limitaciones.

El objetivo de este estudio posibilité el reconocimiento y uso de
estrategias de diferenciacion en el marketing digital, consiguiendo que las
empresas locales potenciaran su presencia y competitividad. Se impulsé la
utilizacion de instrumentos digitales de facil acceso, simplificando la

interaccion con los clientes, la promocion de productos, servicios.
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Adicionalmente, se cre6 un mayor entendimiento de la relevancia del
marketing digital, favoreciendo la formacion de emprendedores en la utilizacion
de plataformas digitales. La puesta en marcha de estas tacticas generd un
efecto beneficioso en el ambito empresarial de la comunidad, potenciando el
crecimiento econdmico de la zona. Aunque el estudio consiguié progresos
importantes, la implementacion de estrategias digitales fue un proceso
paulatino, marcado por la resistencia al cambio, la acostumbre a los métodos
convencionales. La infraestructura tecnoldgica, la conexion a internet
constituyeron obstaculos que restringieron la puesta en marcha total de ciertas

herramientas digitales.

Ilgualmente, el acceso de los emprendedores a recursos econémicos
impactd en la implementacion de algunas estrategias que nhecesitaban

inversion en publicidad o tecnologia.

4.8 Aporte.

Una de las contribuciones mas significativas fue la introduccién de
herramientas digitales de facil acceso, lo que posibilité a los empresarios
incrementar su notoriedad en el mercado y perfeccionar su interaccién con los
clientes. Adicionalmente, se impulsé una transformacién en la cultura
corporativa, motivando la utilizacion de plataformas digitales como las redes

sociales, aplicaciones de mensajeria y el comercio en linea.

Ademas, el estudio aporté a la educacion y formacion de los
empresarios locales, proporcionandoles conocimientos fundamentales sobre
marketing digital y tacticas de diferenciacién. No solo robustecio sus empresas
a corto plazo, sino que también establecio los cimientos para un desarrollo

sostenido a futuro.
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Finalmente, los resultados obtenidos pueden servir como referencia
para futuras investigaciones y programas de desarrollo empresarial en
comunidades con caracteristicas similares, facilitando la replicabilidad de las
estrategias propuestas y fomentando la modernizacion del comercio local.

4.9 Método.
4.9.1 Método histérico.

Se utilizé para analizar la evolucién del comercio en el caserio Nuevo
Egipto y comprender como ha sido la adopcion del marketing digital a lo largo
del tiempo. A través de fuentes documentales, testimonios de emprendedores
locales, se identificaron los principales cambios, barreras que han enfrentado
los negocios en su proceso de digitalizacion.

4.9.2 Método inductivo.

Este procedimiento posibilitd, basdndose en el estudio de casos
especificos de empresas locales, derivar conclusiones generales acerca de los
retos, oportunidades y eficacia de las estrategias de diferenciacién en el
marketing digital. Se comenz6 con la observacion y recoleccion de datos
concretos para posteriormente establecer principios que se aplican a toda la
comunidad de negocios del caserio.

4.9.3 Método analitico.

Se utilizé para desglosar y analizar los distintos factores que impactan
en la competitividad de las empresas, como la presencia en linea, la utilizaciéon
de redes sociales, la formacién de los empresarios y la percepcién del
marketing digital. Este estudio posibilité el reconocimiento de las fortalezas y

debilidades en la puesta en marcha de estrategias diferenciadoras.
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4.9.4 Método estadistico.

Se utilizé para procesar y examinar los datos recolectados mediante
cuestionarios y evaluaciones de impacto. Mediante instrumentos estadisticos,
se detectaron tendencias, patrones y fluctuaciones en la implementacion de
estrategias digitales, lo que facilitd la valoracion del grado de eficacia de las

medidas tomadas en el @mbito empresarial.

4.10 Delimitacion de la Investigacion.
4.10.1 Delimitacion temporal.

La investigacion se llevdé a cabo en un periodo comprendido en los
meses de enero a marzo del afio 2025, tiempo durante el cual se realiz6 el
andlisis de la situacion actual de los negocios en el caserio Nuevo Egipto, la
implementacion de estrategias de diferenciacion en marketing digital y la

evaluacioén de sus resultados.

4.10.2 Delimitacién espacial.

El estudio se desarroll6 en el caserio Nuevo Egipto, municipio de
Malacatan, departamento de San Marcos, Guatemala, con un enfoque en los
pequefios y medianos negocios de la comunidad que enfrentan desafios en la
adopcion de estrategias de marketing digital.

4.10.3 Delimitaciéon tematica.

La investigacién se centré en el disefio, implementacién y evaluacion
de estrategias de diferenciacion en marketing digital para fortalecer la
competitividad de los negocios locales. Se abordaron aspectos como el uso
de redes sociales, comercio electrénico, branding digital y capacitacion en

herramientas digitales.
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4.10.4 Delimitacion poblacional.
El estudio incluy6 a pequeios y medianos emprendedores del caserio
Nuevo Egipto, priorizando aquellos negocios con poco o nulo conocimiento

sobre marketing digital.

4.10.5 Delimitaciéon conceptual.

Los principales conceptos abordados en esta investigacion incluyen
estrategias de diferenciacion, marketing digital, competitividad empresarial,
digitalizacion de negocios y comercio local, estableciendo un marco teorico

basado en fuentes académicas y estudios previos.

4.11 Técnicas.

Para la recopilacion y analisis de datos en esta investigacion, se
emplearon diversas técnicas que permitieron obtener informacion relevante
sobre la situaciobn de los negocios en el caserio Nuevo Egipto y la
implementacion de estrategias de diferenciacion en marketing digital.

4.11.1 Observacion.

Se realiz6 un analisis interno de los negocios locales, permitiendo
identificar sus practicas actuales de promocion, su nivel de digitalizacién y las
principales barreras que enfrentaban para implementar estrategias de

marketing digital.

4.11.2 Encuestas.

Se aplicaron cuestionarios estructurados a los propietarios de negocios
para conocer su nivel de conocimiento y uso de herramientas digitales, sus
percepciones sobre el marketing digital y los principales desafios que

enfrentan para adoptar nuevas estrategias.
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4.11.3 Entrevistas.

Se llevaron a cabo entrevistas con emprendedores y clientes para
obtener informacion cualitativa sobre la importancia de la diferenciacion en
entornos digitales y las estrategias mas efectivas para mejorar la

competitividad de los negocios.

4.11.4 Analisis documental.

Se revisaron estudios previos, se consultd en diferentes paginas de
internet, informes de mercado y material bibliografico relacionado con
estrategias de diferenciacion y marketing digital, asi como el informe grupal de
-EPS-, cohorte dos mil veinticuatro, dos mil veinticinco, en relacion con lo
contextual de la investigacion, proporcionando una base tedrica solida para la

investigacion.

4.11.5 Analisis estadistico.
Se procesaron los datos obtenidos de encuestas mediante
herramientas estadisticas, lo que permitié identificar tendencias y patrones en

la adopcidn del marketing digital dentro de los negocios estudiados.

4.12 Informacién primaria, secundaria.

Esta informacion primaria se recolectdé mediante los datos obtenidos a
través de encuestas y entrevistas realizadas a los duefios de negocios,
emprendedores y clientes, asimismo como la observacién directa de las

practicas comerciales de los negocios locales.

La informacién secundaria la obtuvimos por medio de estudios
académicos anteriores, libros, informes y articulos relacionados al marketing
digital y tendencias en negocios en comunidades rurales que proporcionaran

un marco tedrico y contextual para la investigacion.
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4.13 Sujetos de la unidad de analisis.
Se contd con la participacion de varias personas que fueron objeto de
estudio en esta investigacion:

e Autoridades de COCODE y Aukxiliatura, se solicité el permiso respectivo
para poder ingresar a la localidad y poder implementar las estrategias
para la investigacion de campo.

e Duefios y propietarios de pequefios y medianos negocios.

e Clientes y poblacion en general para conocer sus preferencias y la

receptividad hacia el uso de herramientas digitales en sus negocios

4.14 Poblacién.

La poblacion de esta investigacion esta conformada por los pequefios y
medianos negocios ubicados en el caserio Nuevo Egipto, en el municipio de
Malacatan, departamento de San Marcos, Guatemala. Esta poblacion fue
seleccionada debido a su relevancia en el contexto del estudio, ya que son los
principales actores economicos en la comunidad, estan enfrentando retos
significativos relacionados con la competitividad, la adopcion de estrategias de
marketing digital. De acuerdo con las unidades de analisis se establecid una
muestra infinita:

Formulan=2Z2P.Q

E2

En donde:
n = Tamano de la muestra
Z = Numero de desviacién estandar
P = Proporcion poblacional (estimada a través de la experiencia, un estudio
piloto)
Q=1-P

E = Error muestral
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Datos. E=0.05,Z2=95%=1.96 P=0.95, Q=1-0.95=0.05
Caculos: n = 1.962 0.95 x 0.05
0.0025

n=73

Numero de familias a encuestar 73.

4.15 Instrumento.

. Encuestas
. Entrevistas
. Fichas de Observacion

4.16 Procedimiento.

El procedimiento de esta investigacion se diseiid6 de manera
estructurada para recopilar y analizar los datos necesarios para evaluar las
estrategias de diferenciacion en marketing digital aplicadas a los negocios del
caserio Nuevo Egipto. A continuacion, se describen los pasos seguidos en la

investigacion:

4.16.1 Identificaciéon y seleccién de la poblacion.

Se identificaron los pequefios y medianos negocios del caserio Nuevo
Egipto que formaban parte de la poblacion objeto de estudio. Se seleccionaron
aguellos que cumplian con el criterio de ser emprendedores con poca o nula
experiencia en el uso de marketing digital, para asegurar que las estrategias

implementadas fueran relevantes para sus necesidades.
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4.16.2 Revision bibliografica y marco teérico.

Antes de la recoleccion de datos, se realizé una revision exhaustiva de
fuentes secundarias sobre estrategias de diferenciacion y marketing digital.
Esta revisibn permitid6 establecer el marco tedrico que sustentdé la
investigacion, con base en estudios previos, teorias y enfoques actuales sobre

la digitalizacion de pequefias empresas.

4.16.3 Recoleccidén de datos.

Se procedié a la aplicacion de las encuestas y entrevistas a los
propietarios de los negocios seleccionados. Ademas, se llevd a cabo la
observacion directa para complementar la informacion obtenida mediante los
cuestionarios. Durante este proceso, se registraron las respuestas, se
realizaron anotaciones y se tomaron notas de campo sobre el comportamiento

digital de los negocios.

4.16.4 Implementacion de estrategias de marketing digital.

Una vez que se recolectaron los datos iniciales, se disefiaron e
implementaron estrategias de diferenciacién en marketing digital en algunos
de los negocios seleccionados. Las estrategias incluyeron:

« Desarrollo de presencia en redes sociales (Facebook, Instagram, etc.).

« Mejoras en la visibilidad digital mediante la creacion de contenido visual
atractivo y promociones especificas.

« Capacitacion basica en herramientas digitales para mejorar la gestion
del marketing online.
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4.16.5 Evaluacion y analisis de resultados.

Luego de la puesta en marcha de las estrategias, se llevo a cabo un
monitoreo para valorar las repercusiones de dichas estrategias en la
competitividad y la visibilidad de las empresas. Se cotejan los resultados
logrados previo y posterior a la implementacion de las estrategias, empleando

la informacién de las encuestas y observaciones efectuadas.

4.16.6 Analisis de datos.

Los datos recolectados fueron procesados mediante herramientas
estadisticas para determinar el impacto de las estrategias aplicadas. Se
identificaron tendencias y patrones en el comportamiento de los negocios
antes y después de la implementacion de las estrategias digitales.

4.16.7 Elaboraciéon de recomendaciones.

Con base en los resultados obtenidos, se formularon recomendaciones
para los negocios locales sobre cdmo mejorar sus estrategias de marketing
digital, adaptandolas a sus caracteristicas y necesidades. Estas
recomendaciones fueron disefiadas para fortalecer su competitividad en el

mercado local.
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Capitulo V
5.1 Presentacion, anadlisis e interpretacion de resultados.

Figura 1. Diferenciacion del negocio con la competencia

Diferenciacion del negocio con la competencia

otros
8%

Calidad del producto
26%

Servicio al ¢
40%

Precios competitivos
26%

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

De acuerdo con la figura 1, las empresas se diferencian en un 26% por
la calidad del producto o servicio que tienen, mientras tanto el otro 26%
indicaron que su diferencia es por los precios competitivos que tienen sus
productos, un 40% establece que su empresa se contraste de las demas por
el servicio que le dan al cliente, finalmente el 8% atribuye su desacuerdo por

otros factores, entre ellos surtido, ampliacion de local, higiene.

51



Figura 2. Utiliza estrategias para atraer nuevos clientes.

Utiliza estrategias para atraer nuevos clientes

No
48%

Si
52%

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

Los resultados obtenidos de la encuesta reflejan que el 52% de los
negocios implementan estrategias para atraer nuevos clientes, mientras que
el 48% no lo hace. Este dato evidencia una divisibn casi equitativa entre
quienes buscan expandir su clientela y aquellos que aun no aplican estrategias
de crecimiento. Una de las principales razones por la que algunos negocios no
utilizan estrategias de atraccion de clientes puede estar relacionada con la falta
de conocimientos en marketing, recursos limitados o desconocimiento de

herramientas digitales y tradicionales de promocion.

La ausencia de estrategias representa una oportunidad perdida para
mejorar la competitividad y sostenibilidad de estos negocios. Por otro lado, los
negocios que si implementan estrategias para atraer nuevos clientes pueden
estar aprovechando métodos como promociones, descuentos, publicidad en
redes sociales, recomendaciones de clientes, etc.
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Figura 3. Realiza promociones o descuentos.

Realiza promociones o descuentos
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55%

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

Los resultados obtenidos de la encuesta muestran que la mayoria de
los negocios en caserio Nuevo Egipto implementan promociones o descuentos
reflejando que un 55% lo hace ocasionalmente lo que indica que no lo hacen
todo el tiempo, un 15% realiza promociones frecuentemente y un 30% nunca
lo ha hecho. Lo que refleja que, aunque existe conciencia sobre la importancia
de las promociones como herramienta de fidelizacion, solo una minoria las
implementa de manera constante, quienes nunca ofrecen promociones o
descuentos pueden estar perdiendo una valiosa oportunidad para retener
clientes y generar lealtad en un mercado competitivo. Implementar estrategias
bien planificadas, como descuentos por compras recurrentes o promociones
en fechas clave, podria fortalecer la relacion con los clientes y aumentar su

competitividad.
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Figura 4. Estan los productos y servicios diferenciados de la competencia

Estan los productos y servicios diferenciados de
la competencia

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

Los resultados de la encuesta indican que un 80% de los duefios de los
negocios consideran que sus productos y servicios estan diferenciados de la
competencia en comparacién con otros, mientras que el 20% cree que no
cuentan con un factor diferenciador, este alto porcentaje sugiere que la
mayoria de los comerciantes perciben que ofrecen algun valor agregado que
los distingue, ya sea por la calidad del producto, los precios competitivos, el
servicio al cliente o la experiencia de compra. El otro 20% que no ve
diferenciacion en sus productos o servicios podria estar enfrentando
dificultades para diferenciarse en el mercado, lo que puede afectar su

capacidad de atraer y retener clientes.
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Figura 5. Utiliza plataformas digitales.

Utiliza plataformas digitales
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Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

De acuerdo a la figura 5, muestra que el 45% de los negocios en caserio
Nuevo Egipto han adoptado el uso de plataformas digitales para diferenciarse
de la competencia y asi atraer nuevos clientes, mientras que el 55% aun no
usa plataformas digitales, algunas de las razones por las que mas de la mitad
de los negocios no han incursionado en plataformas digitales puede ser por la
falta de conocimientos en el uso de redes sociales, falta de recursos
tecnoldgicos o simplemente prefieren seguir trabajando de manera empirica.

Es importante resaltar que el uso de plataformas digitales es un factor

clave para la modernizacion y el crecimiento de los negocios.
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Figura 6. Plataformas digitales que utilizan.

Plataformas digitales que utilizan
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Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

Los resultados reflejan que la plataforma digital que mas utilizan es
Facebook con un 34%, seguida de WhatsApp 26% e Instagram 5%, mientras

que un 34% no utiliza ninguna plataforma.

Estos datos muestran que Facebook es la herramienta digital mas
popular entre los comerciantes, esto probablemente se debe a su facilidad de
uso, su alcance en la comunidad, grupos locales y vecinos dando la posibilidad
de promocionar productos de manera gratuita 0 mediante anuncios pagados.
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WhatsApp también tiene un uso significativo, lo que indica que muchos
negocios prefieren la comunicacién directa con sus clientes.

Instagram tiene una adopcidén mas baja con un 5%, esto se debe a que
es una plataforma mas visual y con un publico mas joven, la mayoria de los
residentes no utiliza esta plataforma lo que podria no ajustarse al perfil de

clientes de los negocios locales.

Mientras que un 34% que no usa ninguna plataforma digital, estos
negocios dependen exclusivamente de medios tradicionales para atraer

clientes, lo que limita su crecimiento y visibilidad.

Este analisis nos indica que todavia hay un porcentaje considerable de
negocios en caserio Nuevo Egipto que aun no adoptan o no aprovechan el

potencial de las herramientas digitales.
Fomentar el uso de redes sociales y capacitar a los comerciantes en

estrategias de marketing digital podria ayudar a mejorar la promocién de sus

productos, aumentar su alcance y fortalecer su competitividad en el mercado.
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Figura 7. Frecuencia con que publican contenido.
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Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

Con respecto a la frecuencia de publicar contenido podemos ver que la
mayoria de los negocios no publican contenido con periodicidad, lo que indica
una baja actividad en medios digitales. Solo un 2% de los encuestados
menciondé que publica diariamente, mientras que un 15% lo hace
semanalmente, un 19% mensualmente, un 20% rara vez y un 44% no publica
en absoluto.

Estos datos reflejan que, aunque algunos negocios conocen la
importancia de publicar contenido constante para atraer la atencién de los
clientes, la mayoria aun no ha implementado una estrategia de comunicacion
efectiva para atraer y fidelizar clientes en un entorno donde la digitalizacion es

clave para la expansion comercial.
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Figura 8. Aumentan las ventas al hacer uso de Marketing Digital.

Aumentan las ventas al hacer uso de Marketing
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Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

Como se observan los resultados, un 46% de los encuestados dijo
haber tenido un aumento significativo en sus ventas gracias al hacer uso de
plataformas digitales y el contenido que publican frecuentemente, mientras
que un 51% indicé que se mantienen de la misma manera en sus ventas, esto
sugiere que existe una falta de conocimiento o experiencia sobre el impacto

que las plataformas digitales en sus negocios.
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Muestra de ello es que también la mayoria de los comerciantes no

publica contenido frecuentemente comparado con sus competidores.

El 3% indic6 que el marketing digital no ha mejorado sus ventas, podria
estar enfrentando dificultades en la implementacion de estrategias, ya sea por
una ejecucion inadecuada, falta de seguimiento en sus plataformas o

desconocimiento de las herramientas que estas pueden brindarle.

Este andlisis se percibe como un factor positivo para las ventas en casi
la mitad de los negocios encuestados, pero aun existe un gran porcentaje de
comerciantes que no han evaluado su impacto o no lo han implementado de

manera efectiva.

Es necesario capacitar a los negocios en estrategias digitales medicion,
de resultados con esto se podria ayudar a mejorar su adopcién para maximizar
los beneficios que ofrece el marketing digital en la competitividad, crecimiento

del comercio en el caserio Nuevo Egipto.
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Figura 9. Qué tipo de contenido promocional utiliza mas.
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Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

Con respecto al contenido que utilizan los negocios en las distintas
plataformas, se puede observar que un 17% de los comerciantes dice hacer
mas el uso de imagenes para dar a conocer sus productos, mientras que un
25% dice utilizar videos, esto dependiendo del tipo de negocio o servicio que
emplean, un 15% publican ofertas y promociones para fidelizar y atraer nuevos
clientes, un 30% de los encuestados indic6 que se diferencian gracias a
testimonios de sus clientes, el servicio y la calidad de sus productos. Y un 13%
dice que utilizar contenido en absoluto. Este analisis nos indica que, aunque
la mayoria de los negocios utiliza algun tipo de contenido en sus estrategias
de marketing digital existe un porcentaje considerable de negocios que no
aprovechan el contenido de manera efectiva limitando su capacidad para
competir en un mercado cada vez mas visual y dinamico.
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Figura 10. Desafios que enfrentan para crecer su negocio.
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Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

Segun los datos obtenidos una de las principales dificultades que
experimentaron para hacer crecer su negocio fue la falta de financiamiento asi
lo indico el 35%. Esto se debi6 a que no todos tienen la posibilidad de acceder
al capital que les permita expandir su negocio. Por otra parte, el
desconocimiento del mercado también es de las dificultades que identifica el
comerciante como una de las barreras que impide la ejecucion de un negocio
en un 30%. El 20 % de los encuestados al no tener un plan de negocio, el
vendedor no sabe por donde empezar, ya que no ha realizado un estudio de
mercado que le permita conocer su publico objetivo, las necesidades que debe
satisfacer, si es un producto o servicio lo que va a ofrecer, la formalidad ha
sido otro aspecto que ha limitado el crecimiento se observo en un 10%, entre
otros aspectos 5% sencillamente, optan por imitar otros negocios existentes
sin una direccion especifica. Este analisis resalta la importancia de abordar las
dificultades identificadas para promover un entorno propicio para los mercados
en caserio Nuevo Egipto.
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Figura 11. Desearia ayuda para mejorar la competitividad de su negocio.
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Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

De acuerdo con la grafica podemos observar que un 16% de los
encuestados nos indican que les gustaria participar en capacitaciones para

aumentar y compartir sus conocimientos en diversas areas.

Mientras tanto un 26% resalta la importancia del Marketing digital, esto
subraya la creciente necesidad de los comerciantes de adaptarse al entorno
digital, mejorando su presencia en linea y aprovechando herramientas

digitales para atraer mas clientes.
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Un 13% se interesa en la innovacién y tecnologia muestra que algunos
negocios estan abiertos a modernizar sus procesos y servicios. Por otra parte,
un 19% tiene interés en aprender sobre gestion financiera. Otro 21% desean
emplear estrategias de mercado para administrar mejor sus recursos, asi
como atender mejor el comportamiento del mercado y como posicionarse de

manera mas competitiva y finalmente un 5% en otras areas.

Este analisis nos indica que hay un gran interés en diversas areas que
impulsen el desarrollo de sus negocios, lo que resalta las necesidades mas

urgentes para que los negocios puedan mejorar su competitividad.

El proveer programas de capacitacion especificos en estas areas podria
ser fundamental para fortalecer la base empresarial de caserio Nuevo Egipto
y ayudar a los comerciantes a mejorar su rendimiento y sostenibilidad en el

mercado.
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Figura 12. Desearia implementar estrategias de Marketing Digital.
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Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

Respecto a los negocios que desean implementar estrategias de
Marketing Digital para sus negocios podemos observar que un 45% de los
encuestados busca implementar publicidad a través de redes sociales, esto
demuestra el reconocimiento de estas plataformas como herramientas clave
para la promocion de sus productos y servicios. Esto sugiere que los negocios
ven en las redes sociales una oportunidad para aumentar su visibilidad, atraer
clientes, fortalecer su presencia en el mercado digital. Mientras que un 23%
esta interesado en tendencias, tecnologia, estos negocios buscan
actualizarse, adaptarse a los cambios digitales. El 26% sugiere que existen
diversas necesidades adicionales, mientras que un 6% indicO no estar
interesado en marketing digital, podria deberse a la falta de conocimiento
sobre sus beneficios o la percepcién de sus negocios pueden operar sin
necesidad de herramientas digitales. Estos resultados reflejan un alto interés
en la publicidad en redes sociales para la adopcion de nuevas tendencias,
tecnologias, lo que siguiere que los negocios estan dispuestos a modernizarse

para mejorar su competitividad.
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Figura 13. Le gustaria implementar cambios para aumentar su competitividad.

Le gustaria implementar cambios para aumentar
su competitividad

otros

Mejorar
infraestructura
34%

Adquirir
financiamiento
27%

Abastecimiento de
productos
21%

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

Los resultados reflejan los cambios que los duefios de los negocios
desean implementar para mejorar su competitividad, un 34% de los
encuestados indico que desea mejorar la infraestructura de sus negocios,
muchos negocios de caserio Nuevo Egipto enfrentan limitaciones en sus
instalaciones, lo que podria estar afectando su capacidad operativa, su imagen

ante los clientes o su eficiencia en la prestacion de servicios.

Un 27% busca financiamiento de instituciones puesto a que muchos
negocios enfrentan dificultades econOmicas para crecer o mejorar su
funcionamiento, la falta de acceso a crédito o recursos financieros puede ser
una barrera significativa para la inversion en infraestructura, tecnologia o

expansion de sus negocios.
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El 21% menciond el abastecimiento de productos, esto muestra la
importancia de contar con un suministro constante y variado, o que podria
estar relacionado con problemas en logistica, acceso a proveedores o
capacidad de almacenamiento, mientras que un 18% indico que existen
diversas necesidades adicionales que podrian incluir mejoras en sus procesos,
capacitacion de personal, estrategias de marketing o implementar tecnologia.
Muchos de los negocios enfrentan necesidades clave en infraestructura,
financiamiento y abastecimiento, lo que refleja los principales desafios para

mejorar su competitividad.

5.2 Comprobacion de hipétesis.

Para valorar la hipétesis de la investigacion, se tomo en cuenta el efecto
de la aplicacion de tacticas de marketing digital en la competitividad de las
empresas de caserio Nuevo Egipto. Se fundamenté en el concepto de que la
implementacion de recursos digitales y la formacidén en marketing potenciarian

el posicionamiento y las ventas de las empresas locales.

Basandose en la informacién recabada, se verificd que las empresas
con presencia en plataformas digitales y que implementan estrategias de
marketing organizadas exhiben un reconocimiento y captacion de clientes
superiores en comparacion con las que no hacen uso de estas herramientas.
Asimismo, la intencidn de los comerciantes de recibir capacitaciones en
marketing digital y estrategias de diferenciacion refuerza la hipétesis de que el
conocimiento en esta area es un factor determinante para mejorar su

desemperio empresarial.

Por otra parte, la escasa regularidad en la publicacién de contenido y la
falta de conocimiento sobre tacticas digitales sofisticadas que puedan

optimizar a las empresas sefalan que todavia persisten obstaculos para la
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implementacion eficaz del marketing digital en la comunidad. Esto corrobora
que, aunque la digitalizacion es una oportunidad crucial para la diferenciacion
y el desarrollo de negocios, su puesta en marcha demanda esfuerzos en

educacion y recursos al alcance de los empresarios de la localidad.

Para concluir, los resultados del estudio corroboran la hipotesis de que
la implementacién de estrategias de marketing digital potencia la
competitividad de los negocios en caserio Nuevo Egipto, aunque se reconocen

retos en cuanto a formacion y acceso a herramientas digitales.

5.2.1 Proceso de comprobacion.

El coeficiente “Q” de Kendall midié la asociacion entre las dos variables.
Los valores para esta prueba comprendieron entre -1 y +1; cuando es igual a
-1 indicara una completa disociacion entre las variables, y si es igual a +1

mostrara una asociacion total.

En caso de que el valor sea igual a cero, se concluye que no hay
asociacion o relacion entre las variables, lo cual es diferente al hecho de que
exista una disociacion completa.

Para los demas valores puede aplicarse la siguiente regla:
+1= Correlacion alta positiva.
-1= Correlacion alta negativa.

0 = No existe correlacion
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Tabla 5. Indicadores de correlacion del coeficiente "Q" de Kendall.

Magnitud del coeficiente Magnitud de la Asociacién o
Correlacién

Menos de 0.25 Baja

De 0.25a0.45 Media baja

De 0.46 a 0.55 Media

De 0.56 a 0.75 Media alta

De 0.76 a 1.00 Alta

Fuente: Elaboracién propia, datos extraidos de (Rojas, 2006).

En la tabla 5 se observa los valores de correlacion los cuales estan
determinados por estandares, que pueden ser: correlacion baja, correlacién
media baja, correlaciéon media, correlacion media alta y correlacion alta. Entre
mas cerca este el dato obtenido de la unidad (en positivo o negativo) indica

que las variables estan mas asociadas.

Por medio de esta breve explicacidon de la aplicacién del coeficiente “Q”
de Kendall, se hace el respectivo cruce de variables de la hipdtesis de esta
investigacion y el analisis de estas, con ello, se determiné el grado de

correlacion existente entre las variables.

La variable independiente de la hipétesis (Utiliza plataformas digitales)
se vinculara con el primer cuestionamiento (hipétesis general); mientras que
la variable dependiente: (Fortalecimiento de negocios) se ligara en el segundo,

como se muestra en la tabla 6.
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Analisis de correlacion.

Tabla 6. De contingencia.

Cuestionamientos Utiliza plataformas digitales
Si No

Aumento de ventas con uso Si 41 32

de Marketing Digital No 39 34

Fuente: Elaboracién propia.

Aplicacién de la féormula.

Q=AD-BC 41*34-32*39 =0.05
AD + BC 41 * 34 + 32 *39

El resultado de aplicacién de la formula da como resultado 0.05, lo que

nos indica que la variable “Utiliza plataformas digitales” su correlacion es baja,

segun la tabla 5. Existe una reciprocidad de las variables, para:

Aplicacion del coeficiente de determinacion Q2= 0.05 = 0.00%

El 00% comprueba la asociacion de las variables de la hipétesis, esto

indica que la aplicacion de marketing es de suma importancia para mejorar la

economia de caserio Nuevo Egipto, municipio de Malacatan, departamento de

San Marcos.
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Capitulo VI
6.1 Propuesta.
Modelo de estrategia de diferenciacion de marketing digital para el
fortalecimiento de los negocios locales de caserio Nuevo Egipto, Municipio de

Malacatan, Departamento De San Marcos

6.1.1 Justificacion de la propuesta.

En el transcurso del proceso de investigacion y trabajo de campo
llevado a cabo en caserio Nuevo Egipto, se establecid contacto con los
duenos, trabajadores y la poblacion en general, a través de los cuales se pudo
identificar la ausencia de elementos que distingan a los negocios de los
demas, escaso posicionamiento de marca en los servicios que proporcionan,
ausencia de identificacién del personal y la escasa o nula implementacion de
estrategias de posicionamiento, tanto a nivel local, regional, como a nivel
nacional. Después de identificar los factores descritos anteriormente, se
considerd necesario crear un plan por medio del cual la persona encargada de
disefiar o implementar herramientas mercadoldgicas, pueda informarse e
instruirse sobre las alternativas que existen para aplicar estrategias de
posicionamiento, diferenciacién, asi mantener o incrementar la actividad

productiva de los negocios dentro del mercado.

6.2 Diseio del modelo de estrategia de diferenciacion de marketing
digital por red social.
6.2.1 Introduccién.

Este modelo establece los procedimientos para implementar estrategias
de diferenciacion en redes sociales, basado en los hallazgos de la
investigacion realizada en el caserio Nuevo Egipto, del Municipio de Malacatan
del departamento de San Marcos. Para fortalecer la competitividad de los

negocios locales mediante el uso efectivo de plataformas digitales.
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6.2.2 Objetivos.
6.2.2.1 Objetivo general.
e Aumentar el nivel de posicionamiento local y regional de los negocios
locales de caserio Nuevo Egipto, del municipio de Malacatan
departamento de San Marcos, para garantizar el incremento de ventas y

diferenciacion a través de estrategias de marketing digital.

6.2.2.2 Objetivos especificos.

¢ Brindar alternativas para que los negocios locales se posicionen a nivel
local y regional.

o Disenar estrategias de diferenciacion basadas en la mejora del servicio
al cliente, la digitalizacion y la innovacion en la oferta comercial.

e Proponer acciones concretas para la implementacion del modelo,
incluyendo capacitacion en marketing digital, alianzas estratégicas y
mejoras en la infraestructura empresarial.

e Evaluar el impacto potencial del modelo en la competitividad de los
negocios locales mediante indicadores de crecimiento y posicionamiento

en el mercado.

6.2.3 Beneficios.

La implementacion del plan de posicionamiento y diferenciacion para
los negocios locales tendra grandes beneficios, para el personal y para el
usuario ya que se espera que se mejoren varios aspectos que contribuyan al
desarrollo econémico y empresarial.

Dentro de los beneficios directos mas importantes que tendran los
negocios, se pueden mencionar:

¢ |dentificar las necesidades y gustos de los clientes reales y potenciales

para luego satisfacerlos.
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e Incrementar el nivel de beneficios para los negocios en términos de
ingresos y rentabilidad.

e Resaltar las fortalezas, las capacidades especiales y los atributos para
ser mas competitivos.

e Destacar la presencia de la marca en el mercado local y regional.

e Mejorar el ambiente y presentacion de los empleados, para que
contribuyan a lograr el posicionamiento de los negocios.

e Estar entre las principales opciones del publico objetivo.

6.2.4 Identificaciéon de los roles dentro del entorno.
Los participantes del “plan de posicionamiento para los negocios locales
del Caserio Nuevo Egipto, municipio de Malacatan, departamento de San

Marcos”, seran:

Propietarios-Gerente.
Es la persona a cargo de como guiara acciones a realizar para alcanzar el

objetivo previsto, tomando en cuenta las metas que se pretenden cumplir.

Empleados.
Son las personas sujetas que realizaran las acciones establecidas
encaminadas a cumplir el objetivo, las cuales deben de ser coherentes a los

objetivos.

Usuarios.
Son las personas a las que estan dirigidas las acciones, de estas se toma la
informacion pertinente para que el propietario-gerente ajuste o tome otra

direccion en las accione a realizar.
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6.2.5 Elementos estratégicos de la propuesta.

Como respaldo al progreso y expansion de las empresas locales de
caserio Nuevo Egipto, perteneciente al municipio de Malacatan, en el
departamento de San Marcos, se propone la elaboracion de un plan que guie
a los propietarios de negocios en la implementacion de estrategias para
posicionarse y destacarse en un mercado que se vuelve progresivamente mas
competitivo. El presente documento representa un esquema de plan de
posicionamiento y diferenciacion que las empresas pueden emplear para

optimizar las actividades de marketing de manera practica y provechosa.

Asi mismo brindara distintas opciones e ideas para que los propietarios
de los negocios logren crear en la mente de los clientes reales y potenciales
una asociacion entre la marca y los atributos distintivos que ofrecen. Tomando
como base el estudio realizado que sirvio para la justificacion de este. De las
estrategias para posicionarse que se proponen en el siguiente plan, los
negocios puedan aplicar solamente una estrategia a la vez o la mezcla de dos
0 mas de estas, de acuerdo con las necesidades que quiera cubrir y al
presupuesto que tenga disponible. Para la propuesta del plan se tomaron en
cuenta las siguientes estrategias de diferenciacion:

e Estrategia de producto
e Estrategia de precio
e Estrategia de distribucion

e Estrategia de promocién
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Tabla 7. Plan de accion y control.

Personal y
Estrategias Actividades recursos Medicién y control Plazo
relacionados
ESTRATEGIA DE
PRODUCTO
Introducir nuevas opciones de o NuUmero de productos
. e . ) Propietarios, : :
Diversificacion de productos y mejorar la calidad nuevos introducidos y ,
o ; , proveedores, . iy Trimestral
productos y servicios de los existentes segun la retroalimentacion de
: encuestados. :
demanda del cliente. clientes.
Incorpore_tr empaques Disefladores, Percepcion del valor
i personalizados, promociones Lo .
Creacion de valor agregado : o propietarios, agregado a través de 4 meses
especiales y experiencias .
: : : clientes. encuestas.
diferenciadas para los clientes.
ESTRATEGIA DE PRECIO
Estudio de costos, analisis de Comparacion de
Andlisis y ajuste de precios precios de la competencia y S precios con la .
2 : . . Propietarios . Trimestral
competitivos ajustes segun la percepcion del competencia y
cliente. satisfaccion del cliente.
Crear estrategias de
3 fidelizacion como descuentos Incremento de
Implementacion de por volumen, programas de o . .
Propietarios frecuencia de compray Trimestral

descuentos y promociones

lealtad y promociones
estacionales.

satisfaccion del cliente.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.2.6 Herramienta para delimitar la estrategia de diferenciacion de
marketing digital.

La guia para negocios y empresas, sin importar su tamafio o rubro, para
implementar una estrategia de marketing que les permita atraer clientes y
diferenciarse, utilizando herramientas simples y accesibles de marketing.
Utilizando para ello como herramienta la escala Likert con la finalidad de

obtener una solucién para cada persona que lo utilice.

Siendo de la siguiente manera la puntuacion: 5 puntos representandose
con las siguientes opciones: 1 (Muy malo), 2 (Malo), 3 (Ni bueno ni malo), 4
(Bueno), 5 (Muy bueno); segun el conocimiento que tengan sobre la pregunta,
si en el caso no tiene ningun tipo de razén, puede dejarla en blanco para tener

una puntuacion mas consciente.
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6.2.6.1 Cuestionario de evaluacion.

Tabla 8. Definir tu negocio y su nicho.

Preguntas

¢ Tienes claro qué ofrece tu negocio y a quién va
dirigido?

¢ Tu negocio ofrece algo diferente y Gtil?

¢ Sabes a qué tipo de clientes te enfocas?

¢ Tu negocio se distingue de otros parecidos?

¢ Resuelves un problema real para tus clientes?

¢ Tienes una idea clara de hacia donde quieres
llegar?

¢ Puedes explicar facil qué valor entregas a tus
clientes?

¢ Sabes qué te hace especial frente a la
competencia?

¢ Conoces las nuevas tendencias (cosas nuevas)
de tu sector?

¢ Tu mercado es lo bastante grande como para
vender bien?

Total.

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.
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Tabla 9. Establecer objetivos comerciales claros.

Preguntas

¢ Tienes metas claras para los proximos meses?

¢ Puedes medir si logras tus metas?

¢, Tus metas te acercan a lo que quieres lograr a
largo plazo?

¢, Sabes cdmo vas a cumplir esas metas?

¢ Tienes dinero reservado para lograr tus metas?

¢, Tus metas se pueden lograr en el tiempo que
tienes?

¢ Tienes objetivos para que tu negocio crezca?

¢Mides tu avance con numeros clave?

¢, Tus metas incluyen conseguir mas clientes?

¢ Tienes una forma de saber si tus metas se
estan cumpliendo?

Total.

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.
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Tabla 10.Conocer a tu publico objetivo.

Preguntas

¢ Tienes una idea clara de cémo es tu cliente
ideal?

¢, Sabes qué necesitan o qué problema tienen?

¢, Conoces en qué redes sociales o sitios pasan
tiempo?

¢, Sabes qué los motiva a comprarte?

¢ Entiendes qué les molesta o frustra?

¢, Sabes como suelen comprar?

¢ Haces encuestas o analisis de tus clientes cada
cierto tiempo?

¢ Usas datos reales para tomar decisiones?

¢ Estés al tanto de sus gustos y comportamientos
de compra?

¢,Conoces su edad, donde viven y otros datos
basicos?

Total.

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.
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Tabla 11.Investigar a la competencia.

Preguntas

¢, Sabes quiénes son tus principales
competidores?

¢,Conoces lo que hacen bien y mal?

¢, Sabes cuanto cobran y cémo se promocionan?

¢ Tienes claro por qué les va bien o mal?

¢ Has analizado qué productos o servicios
ofrecen?

¢, Sabes qué técnicas usan para vender?

¢ Tienes un plan para competir con ellos?

¢, Sigues sus publicaciones en redes sociales?

¢ Tienes claro qué te hace diferente a ellos?

¢ Usas sus errores para mejorar tu negocio?

Total.

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.
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Tabla 12. Seleccionar las plataformas de marketing.

Preguntas

¢, Sabes qué redes sociales usan tus clientes?

¢, Usas mas de una red para promocionar tu
negocio?

¢, Sabes qué tipo de publicaciones funcionan
mejor en cada red?

¢ Has revisado cuantas personas ven tus redes?

¢ Estas en las redes donde estan tus clientes?

¢ Tienes experiencia usando varias redes?

¢ Aprovechas las herramientas de anuncios en
redes?

¢ Has probado varias redes para ver cual te da
mejores resultados?

¢ Sabes cdmo hacer campanas efectivas en
Facebook o Instagram?

¢ Tienes un plan claro para cada red social?

Total.

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.
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Tabla 13. Crear contenido atractivo.

Preguntas

¢ Haces publicaciones de buena calidad?

¢ Adaptas tu contenido para cada red social?

¢ Usas fotos y videos que se vean bien?

¢ Tu contenido refleja lo que representa tu
negocio?

¢ Publicas seguido para mantenerte visible?

¢ Usas historias o publicaciones que
desaparecen para llamar la atencion?

¢, Compartes contenido que crean tus clientes?

¢, Tomas en cuenta lo que esta de moda al crear
contenido?

¢, Sabes cdmo contar historias que conecten con
tu audiencia?

¢, Tus publicaciones generan reacciones y
comentarios?

Total.

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.
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Tabla 14. Establecer un calendario de marketing.

Preguntas

¢ Tienes un calendario con tus publicaciones?

¢, Sabes en qué momento es mejor publicar en
cada red?

¢ Planeas promociones o campafas especiales
con tiempo?

¢ Preparas tu contenido para no improvisar?

¢ Tu calendario toma en cuenta eventos
importantes?

¢ Publicas con una frecuencia constante?

¢ Usas herramientas para programar tus
publicaciones?

¢ Ajustas tu calendario si ves que algo no
funciona?

¢ Tienes metas para cada parte del calendario?

¢, Tu calendario puede adaptarse si surge algo
inesperado?

Total.

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.
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Tabla 15. Monitorear los resultados y ajustar sequn sea necesario.

Preguntas

¢ Revisas cémo van tus campafias en redes?

¢ Mides cosas como cuantas personas vieron,
hicieron clic o compraron?

¢ Tienes herramientas para ver tus estadisticas?

¢, Cambias tu estrategia si los resultados no son
buenos?

¢ Lees lo que dicen tus clientes en comentarios y
opiniones?

¢ Haces pruebas para ver qué tipo de publicacién
funciona mejor?

¢ Analizas los resultados de forma regular?

¢ Ajustas tus acciones segun los datos que
obtienes?

¢ Tienes metas claras para cada campana?

¢Aprendes de los errores de campanas
pasadas?

Total.

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.
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Tabla 16. Utilizar herramientas de marketing digital.

Preguntas

¢ Usas apps para gestionar tus redes sociales?

¢ Aprovechas herramientas para hacer anuncios
pagados?

¢ Automatizas algunas partes de tu marketing?

¢, Sabes analizar a tus competidores con
herramientas digitales?

¢ Usas plataformas para saber si tus campafias
te dejan ganancias?

¢ Tienes un presupuesto para hacer publicidad
en redes?

¢ Usas programas para mejorar el disefio de tu
contenido?

¢, Conoces herramientas para mejorar tu posicion
en Google?

¢Analizas el mercado usando herramientas
digitales?

¢, Te mantienes al dia con nuevas herramientas
de marketing?

Total.

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.
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Tabla 17. Evaluar el éxito de la estrategia.

Preguntas

¢ Revisas seguido cémo van tus campafias?

¢, Cambias lo que no esta funcionando?

¢ Tienes un sistema para recibir y aplicar
sugerencias?

¢ Escuchas lo que opinan tus clientes sobre tus
campafas?

¢Analizas si estds ganando dinero con tus
campafas?

¢ Estudias qué funciond y qué no en cada
campana?

¢ Estas dispuesto a hacer cambios si algo no da
resultados?

¢ Te basas en numeros para decidir qué hacer?

¢ Tienes formas claras de saber si tu estrategia
esta funcionando?

¢, Tomas decisiones basadas en datos y no en
suposiciones?

Total.

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.
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La tabla de interpolacién vincula la puntuacién obtenida en el
cuestionario con las recomendaciones de redes sociales que pueden ser la

mas optimas, utilizando los resultados numéricos para delimitarlo:

Tabla 18. Tabla de interpolacion de resultados.

Puntuacion Nivel de Red Social y
o _ Accion Recomendada
Total Experiencia Sugerida
Iniciar con Facebook e Instagram. Comienza con
S Facebook, ] . )
10-25 Principiante contenido béasico (fotos, textos sencillos) vy
Instagram

experimenta con funciones béasicas de interaccién.

Fortalece tu presencia en Instagram vy

Instagram, WhatsApp. En Instagram, trabaja contenido visual

26 - 40 Intermedio ] ]
WhatsApp  atractivo y usa WhatsApp para crear grupos o enviar
promociones.
Instagram, Optimiza Instagram y YouTube. Realiza videos
41 - 55 Avanzado  YouTube, mejor elaborados, utiliza WhatsApp para atencion
WhatsApp  personalizada y promociones directas a clientes.
Amplia tu alcance en TikTok y YouTube. Crea
TikTok, contenido viral y de calidad en TikTok, mientras que
56 - 70 Experto YouTube, en YouTube enfécate en tutoriales y contenido de

WhatsApp  largo formato. Usa WhatsApp para convertir clientes

potenciales en ventas.

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.
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6.2.6.2 Interpretacion de resultados.
e Puntuacién Total 10-25. Si el total de la puntuacion es bajo, significa
gue el negocio es principiante en redes sociales. Se recomienda
comenzar con Facebook e Instagram y centrarse en contenido basico.

e Puntuacién Total 26-40. Los negocios con un puntaje intermedio
deberian trabajar con Instagram y WhatsApp, optimizando el
contenido visual y aprovechando WhatsApp para interaccion mas

directa con clientes.

e Puntuacion Total 41-55. Los negocios con puntuacion alta deben
enfocarse en Instagram, YouTube y WhatsApp, utilizando estrategias

de contenido avanzado (videos y promociones directas).

e Puntuacion Total 56-70. Con una puntuacion muy alta, los negocios
estan en un nivel experto. Se recomienda enfocar esfuerzos en TikTok
y YouTube, creando contenido viral y profesional, mientras que

WhatsApp puede ser utilizado para atencion personalizada.

6.2.7 Fortalezas de cada red social.
6.2.7.1 Facebook.
Comunidad local, facilidad de publicacién, grupos y eventos, ideal para
negocios tradicionales. Negocios ideales. Restaurantes, comercios locales,

talleres, estética, ferreterias, tiendas de barrio.
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Tabla 19. Fortalezas de Facebook.

Nivel Estrategia Acciones detalladas Ejemplo Objetivo
- Crear pagina con datos
de contacto. "Tienda Don
- Publicar fotos de Pedro" sube
o o Establecer
L Presencia bésica productos reales y fotos diarias de . : L
Principiante . . ]} identidad basica

y confiable horarios. su menuy accesibilidad
- Usar Facebook horario de y '
Marketplace para atencién.
visibilidad local.
- Publicar contenido mixto: ,

Publicar

promociones, testimonios

Participacion Y procesos.
Intermedio activay - Usar encuestas y
promociones CONCursos.

- Crear eventos para
lanzamientos.

- Usar Facebook Live para
lanzamientos.
. . - Implementar campafias
Posicionamiento p
Avanzado ..~ con Facebook Ads segun
y segmentacion L -
ubicacion e intereses.
- Automatizar respuestas
comunes.

testimonio con
foto y video del
cliente
satisfecho con
su compra.

Realizar sorteo
envivoy

promocionar con
anuncios locales

para aumentar
base de
clientes.

Aumentar
participacion y
visibilidad.

Fortalecer
posicionamiento
como marca
local confiable.

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

6.2.7.2 Instagram.

Plataforma visual por excelencia, ideal para conectar con publicos por

estética, creatividad y estilo. Negocios ideales. Moda, belleza, comida

visualmente atractiva, productos artesanales, disefio.
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Tabla 20. Fortalezas de Instagram.

Nivel Estrategia Acciones detalladas Ejemplo

Objetivo

- Crear feed con estética

simple y limpia. “Accesorios Sofi”
- Uso de hashtags toma fotos con
L Proyeccién populares (#moda, fondo blanco y
Principiante _. M
visual inicial ~ #hechoamano, coloca texto
#comidacasera). sobre fondo
- Publicar 3 veces por pastel.
semana minimo.
- Crear Reels mostrando el .
> Mostrar como se
proceso de creacion. )
Reels, N arma una caja de
. ) . - Historias con encuestas y
Intermedio historias y preguntas regaloy
engagement ; . reguntar: “; Qué
9ag - Compartir contenido de pregur . ",,Q
) . . incluirias ta?
clientes etiquetandolos.
- Mantener una paleta de
colores y estilo visual
coherente. Colaborar con
Marca visual - Colaborar con una influencer
Avanzado fuertey microinfluencers locales. para mostrar un
colaboraciones - Publicar carruseles dia usando sus

informativos (ej. “5 ideas productos.
para regalar con
propdsito”).

Generar imagen
profesional sin
complicaciones.

Involucrar a la
audiencia e
incentivar
interaccion.

Ser reconocido
visualmente y
por contenido de
valor.

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

6.2.7.3 WhatsApp.

Comunicacion directa, fidelizacion, catalogo interno, estados y atencion

personalizada. Negocios ideales. Tiendas pequefias, servicios locales,

delivery, ventas de catalogo, talleres de formacion.
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Tabla 21. Fortalezas de WhatsApp.

Nivel Estrategia Acciones detalladas Ejemplo Objetivo
- Conf!gurar perfl.l con logo, “Panaderia El
direccion y horario. - . Tener una
Canales de . Trigal” publica cada . . .
N - Crear catalogo con fotos, ~ vitrina activa
Principiante contacto - . mafana el pan .
- descripciones y precios. . . directa con
basicos . disponible en sus :
- Usar estados diarios para clientes.
. estados.
mostrar productos del dia.
- Crear listas de difusién
segun cliente (frecuentes,
nuevos, mayoristas). Enviar a clientes
L - . Aumentar
. Segmentacion - Enviar promociones y frecuentes combos
Intermedio ; . . .~ recompray
y promociones nuevos productos por tipo especiales para fin
. lealtad.
de cliente. de semana.
- Responder rapido con
mensajes guardados.
- Automatizar saludos y Cliente que
respuestas frecuentes. consulta en Agilizar ventas
Automatizacion - Utilizar etiquetas para Instagram es y mejorar
Avanzado

y seguimiento

clasificar clientes.
- Integrar con otras redes
para seguimiento cruzado.

dirigido a WhatsApp percepcion de
donde recibe atencion.
atencion inmediata.

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

6.2.7.4 TikTok.

Viralidad, lenguaje casual, conexion emocional rapida y alta visibilidad

organica. Negocios ideales. Productos para jévenes, alimentos, moda

urbana, emprendimientos creativos.
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Tabla 22. Fortalezas de TikTok.

Nivel Estrategia  Acciones detalladas Ejemplo Objetivo

- Grabar con celular cémo se

Mostrar Video de Dar a conocer
hace un producto. L
o procesos . preparacion de productos con
Principiante 7. "~ . - Usar canciones en .
divertidos o ; helado con efectos estilo
. tendencia. P . .
curiosos y musica viral. espontaneo.

- Seguir trends sencillos.

- Contar historias breves

(antes/después, errores “
3 razones por las Generar

. Storytelling y comunes). . que no te duran identificacion y
Intermedio o 57 - Usar duetos con clientes o » ;
participacion : tus zapatos” + contenido
comentarios. mostrar solucion. compartible
- Retos adaptados al ' P '
negocio.

- Crear personaje que "Maria la
Marca- personifica la marca. " Posicionarse
. . L Tamalera" hace
personaje + - Publicar episodios cortos L como marca
d . mini historias con .
estrategia (serie). reconocible y

L . . humor, mostrando .
serializada - Fomentar interaccion en los . entretenida.
: retos del negocio.
comentarios.

Avanzado

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

6.2.7.5 YouTube.
Contenido educativo, confianza, posicionamiento en buscadores, largo
formato. Negocios ideales. Formacion, oficios, cocina, reparaciones,

servicios profesionales.
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Tabla 23. Fortalezas de YouTube.

Nivel Estrategia Acciones detalladas Ejemplo Objetivo
- Explicar cémo usar un
) producto. "Como cuidar tus  Educary
L Videos cortos . 2
Principiante - - Mostrar el antes/después. zapatos de cuero  transmitir
explicativos . . ; o :
- Incluir subtitulos para en 2 minutos". confianza.
accesibilidad.
- Crear series tipo "hazlo ta . .
) " Video sobre cémo
Tutoriales + mismo-. hacer pan en casa Generar
Intermedio ,." .~ . - Entrevistas a clientes o P valory
historias usando sus .
colaboradores. cercania.
. productos.
- Mostrar procesos internos.
Canal - Optimizar titulos, Canal con series
estructurado descripciones y miniaturas. de reparaciones de Ser autoridad
Avanzado o OY _cCrear playlists por electrodomésticos
posicionamiento . . en el sector.
tematica. con consejos

SEO - Monetizar si es posible. semanales.

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

6.2.8

Objetivos de cada red social.

Facebook. Aumentar la visibilidad y confianza en tu negocio mediante
publicaciones regulares y anuncios dirigidos.

Instagram. Establecer una presencia visual atractiva, interactuar con

seguidores y aprovechar las historias y reels.
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3. WhatsApp. Fomentar la comunicacion directa con clientes, ofrecer
atencion personalizada y enviar ofertas.

4. TikTok. Crear contenido atractivo, viral y creativo para generar
visibilidad y conectar con un publico joven.

5. YouTube. Publicar contenido educativo o entretenido para
posicionarte como un experto en tu area, generar confianza y atraer

clientes.

6.2.9 La diferenciacion en marketing digital.
Se trata de destacar frente a la competencia de forma clara, unica y
valiosa. Tomando estos aspectos pueden representarse la diferenciacion

efectiva por cada red social, accesibles y factibles de implementar.

Facebook.

Objetivo principal. Crear comunidad y confianza local

Diferenciaciones posibles:

e Publicaciones auténticas y locales (fotos reales del dia a dia, no
editadas, que muestran calidez y cercania).

e Interaccion personalizada: responder cada comentario con el
nombre del cliente y un tono humano.

e Promociones unicas para seguidores (ej. cupones soélo disponibles
en la pagina).

¢ Vinculacion con grupos comunitarios o de barrios donde otros

negocios no estan presentes.
Ejemplo. Un negocio de tamales que publica cada dia qué sabores

hay disponibles y muestra como los preparan, etiquetando a sus clientes

frecuentes con agradecimientos.
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Instagram.
Obijetivo principal. Proyeccion visual y estilo de marca
Diferenciaciones posibles:

¢ |dentidad visual coherente: uso de colores, filtros y estilo de fotos que
hagan reconocible al negocio.

e Uso de reels para mostrar procesos o historias detras del producto.

e Colaboraciones con microinfluencers locales o clientes frecuentes
etiquetados como “Embajadores”.

e Contenido educativo en carruseles o infografias simples.

Ejemplo. Un saldn de belleza que muestra "antes y después” con

clientes reales, usando siempre la misma paleta de colores y tipografia.

TikTok.
Obijetivo principal. Alcance masivo y viral
Diferenciaciones posibles.

e Contenido divertido + educativo (ej. mostrar tips, errores comunes y

soluciones, con humor local).
e Historias reales contadas por el duefio o clientes con lenguaje sencillo.
e Desafios o retos propios del negocio.
¢ Contenido ligado a tendencias, pero con giro local (usos del producto

en fiestas, en casa, etc.).

Ejemplo. Una tienda de ropa que graba TikTok mostrando como

combinar prendas con musica de moda y una actitud auténtica del dueno/a.
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WhatsApp.

Obijetivo principal. Fidelizacion y atencion directa

Diferenciaciones posibles.
e Listas de difusién personalizadas segun gustos o historial del cliente.
e Catalogo semanal interactivo con precios y promociones.
e Automatizacion basica con respuestas rapidas para facilitar pedidos.

e Estados visualmente atractivos que funcionan como “vitrina del dia”.

Ejemplo. Una pasteleria que cada domingo envia a sus clientes

frecuentes un menu de la semana y permite apartar pedidos por mensaje.

YouTube.
Objetivo principal. Educacién, confianza y posicionamiento
Diferenciaciones posibles.

¢ Videos educativos o explicativos (tutoriales, recetas, tips de uso,
detras de camaras).

¢ Humanizacion del negocio con el rostro del duefio o equipo
explicando.

e Series de contenido por tema o por producto.

e Transparencia en procesos de fabricacion o servicio.

Ejemplo. Un pequefio taller de carpinteria que sube videos mostrando
como hace muebles personalizados, explicando qué madera usa y por qué.
Cada red social permite diferenciarse a través del contenido, la forma de
comunicar, y el nivel de cercania. No es necesario competir con grandes
marcas, sino mostrar lo unico del negocio de forma auténtica y coherente con

lo que la comunidad valora.
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6.2.10 Acciones especificas para cada red social segin resultado de
cuestionario de evaluacion.
6.2.10.1 Facebook.

e Contenido visual llamativo.
Usar imagenes o videos atractivos y profesionales que destaquen entre el
contenido comun de Facebook. Esto ayuda a captar la atencidn rapidamente.

Ejemplo (Concepto. venta de postres caseros).

1. Paso 1. Toma una foto bien iluminada de tu postre, con fondo limpio
(puede ser una mesa de madera o un mantel sencillo).

2. Paso 2. Usa una app gratuita como Canva para afadir un texto breve
y claro, ejemplo. "Delicioso cheesecake de fresa, jhecho con amor!
¢ Quieres probarlo?”

3. Paso 3. Publica la imagen como "publicacién de foto" en tu pagina
de Facebook.

Opcidén de publicacion éptima. Foto + texto corto (para mayor
engagement).

Recursos adicionales.
« Canva (para diseno grafico facil).
o Snapseed (para editar fotos desde el celular).

¢ Interaccién directa con preguntas.
Hacer preguntas sencillas en tus publicaciones para animar a los seguidores
a comentar y aumentar el alcance organico.

Ejemplo (postres caseros).
1. Paso 1. Escribe un post simple. ";Cual es tu postre favorito?
jDéjanos tu respuesta en los comentarios!”
2. Paso 2. Anade una imagen genérica de postres o un GIF animado
(puedes buscarlo en Giphy).
3. Paso 3. Publica como "publicaciéon con texto + imagen/GIF".

Opcioén de publicacién éptima. Publicacion con pregunta+multimedia (para
fomentar interaccion).

Recursos adicionales.

o Giphy (para GIFs llamativos).

o Stories de Facebook (puedes usar encuestas o preguntas
interactivas).
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o Historias (stories) con ofertas exclusivas.
Usar las historias de Facebook para compartir promociones fugaces,
generando urgencia y exclusividad.

Ejemplo (postres caseros).

1. Paso 1. Toma un video corto (15 segundos) mostrando un postre con

un descuento, ejemplo. "jSolo hoy! 2x1 en cupcakes de vainilla”.

2. Paso 2. Sube el video a historias de Facebook y afiade un sticker de

cuenta regresiva (24h).

3. Paso 3. Usa el boton "Mas" — "Agregar a destacados” para guardar la

promocién en tu perfil.

Opcion de publicacion éptima. Historias efimeras + stickers interactivos.

Recursos adicionales.
o InShot (para editar videos rapidamente).
« Stickers de preguntas en stories (para recibir consultas).

e Testimonios reales en video.
Mostrar clientes satisfechos con tu producto o servicio para generar
confianza.

Ejemplo (postres caseros).
1. Paso 1. Pide a un cliente que grabe un video corto diciendo. "jLos
cupcakes son increibles! Super recomendados."
2. Paso 2. Edita el video (puedes usar CapCut para anadir texto como
*"Opinion real de [Nombre]").
3. Paso 3. Compartelo como "Reel" o "publicacion de video" con el
hashtag #ClientesFelices.

Opcidén de publicacion éptima. Reels o video corto (mayor alcance).

Recursos adicionales.
o CapCut (editor de video facil).
« Hashtags relevantes (#PostresCaseros #HechoConAmor).

e Publicaciones con valor educativo.
Compartir tips o datos utiles relacionados con tu negocio para posicionarte
como experto.
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Ejemplo (postres caseros).

1. Paso 1. Crea una imagen en Canva con un tip. "3 secretos para un
cheesecake perfecto 1) Usa queso crema a temperatura ambiente, 2)
Hornea a bario Maria, 3) jNo lo abras antes de enfriar!”

2. Paso 2. Publica como "Post con imagen informativa" y anima a
guardarlo.

3. Paso 3. Responde comentarios con mas consejos.

Opcidén de publicacion éptima. Post educativo + imagen.

Recursos adicionales.
« Blogs cortos en Facebook Notes (para ampliar informacion).
o Live explicando el proceso (transmisiones en vivo).

Conclusién.

Esta estrategia usa contenido visual, interaccidn, promociones, testimonios y
valor educativo para diferenciarte en Facebook. Con herramientas basicas
como Canva, Stories y Reels, cualquier negocio pequefio puede aplicarla sin
invertir en publicidad inicialmente. Si quieres mejorar resultados, prueba.

o Facebook Groups (comunidades afines a tu nicho).
« Booster de publicaciones (promociona tus mejores posts por poco
presupuesto).

Ejemplo descriptivo de la accion
llustracion 4. Ejemplo de accion en Facebook

#=7 Panaderia Nuevo Egipto
@ 5h - B

iDisfruta de un Delicioso Postre! <i ideal para darte un
gustito o compartir con quien mas quieres @

DO 36 1 comentario 2 veces compartido

Eb Me gusta Q Comentar d> Compartir

Fuente: Elaboracion propia, trabajo de campo 2025.
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Guia semanal de implementacion.
Aumentar visibilidad, engagement y ventas con contenido diferenciado.

Dia 1. Contenido visual llamativo (post principal).
Accion. Publicar una imagen profesional de tu producto/servicio.

Pasos.
1. Toma una foto con buena luz (evita fondos recargados).
2. Editala en Canva.
o Usa una plantilla de "Post de Facebook".
o Anade texto breve. "jNuestro producto estrella!
¢ Qué opinas?”
3. Publica como Foto en tu pagina.
o Tipo de publicacién. "foto + texto motivador”.
o Horario ideal: 1 PM - 3 PM (mayor interaccion).
Bonus. Usa Snapseed para ajustar brillo y contraste.

Dia 2. Interaccion con preguntas (Engagement).
Accion. Publicar una pregunta sencilla para generar comentarios.

Pasos.

1. Elige un tema relacionado. Ejemplo. “; Prefieres cupcakes de

chocolate o vainilla? jVota en comentarios!"
2. Anade un GIF o imagen (usa Giphy si necesitas animacion).
3. Publica como post con imagen/GIF.
o Responde a todos los comentarios para mantener la
conversacion.

Bonus. Usa Stories de Facebook con la opcion "Encuesta” para reforzar.

Dia 3. Historias con oferta exclusiva (Urgencia).
Accion. Crear una promocion fugaz en Stories.

Pasos.
1. Graba un video corto (5-15 segundos) mostrando tu producto con
descuento.
o Ejemplo. "jSolo hoy! 20% OFF en pedidos por DM".
2. Sube a Stories y anade.
o Sticker de "cuenta regresiva" (24h).
o Hashtag local (#PostresEnTuCiudad).
3. Guardalo en "destacados" como "Ofertas".
Bonus. Usa InShot para afiadir musica o texto al video.
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Dia 4. Testimonio real en video (Confianza).
Accién. Compartir un testimonio de cliente.

Pasos.
1. Pide a un cliente que grabe un video diciendo. "jMe encanto el
servicio! Super recomendado”.
2. Editalo en CapCut. Afiade subtitulos y texto (ej. "Opinién real de
[Nombre]").
3. Publica como Reel o video corto.
o Descripcion. "Nos encanta hacer clientes felices. ¢Quieres ser
el proximo?"
Bonus. Etiqueta al cliente (con su permiso) para mayor alcance.
Dia 5. Post educativo (valor agregado)
Accidn. Ensefar algo util relacionado con tu negocio.

Pasos.
1. Crea una imagen en Canva con un tip.
o Ejemplo. "3 errores al hacer cupcakes: 1) Hornear frio, 2)
Exceso de harina, 3) No decorar con carifio”.
2. Publica como foto + texto.
o Pide que compartan si les gusto.
3. Responde dudas en comentarios.

Bonus. Usa Facebook Live al final de la semana para explicar el tema en
Vivo.

Dia 6. Repeticion y analisis.
Accion. Revisar resultados y repetir lo que funcioné.

Pasos.
1. Revisa Insights de Facebook.
o Ve qué publicacién tuvo mas likes/compartidos.
2. Repite el formato exitoso.
o Si el testimonio en video funciond, programa otro.
3. Interactua con seguidores. Responde mensajes y comentarios
pendientes.

Bonus. Usa Facebook Creator Studio para programar contenido.

101



Dia 7. Planificacion de la siguiente semana.
Acciodn. Organizar contenido basado en resultados.

Pasos.
1. Haz una lista de 5 ideas (ej: otro testimonio, nueva promocion, etc.).
2. Prepara imagenes/videos en Canva o CapCut.
3. Programa 2 publicaciones desde Creator Studio.

Bonus. Prueba booster de publicaciones ($5 USD) en tu mejor post.

Consejos Finales.
e Consistencia: Publica al menos 3-4 veces por semana.
o Experimenta: Prueba horarios distintos (mafana/tarde).
« Humaniza: Usa emojis y responde con naturalidad.

6.2.10.2 Instagram
e Contenido auténtico (historias o Reels)
Mostrar el lado humano o unico de tu negocio para conectar emocionalmente
con tu audiencia.

Ejemplo ("Detras de camaras").
Publicas un Reel mostrando cdmo elaboras tu producto artesanal paso a
paso, con tu voz explicando el proceso.

Pasos.

1. Grabacion. Usa tu celular para grabar clips cortos (ej.: manos
amasando, materiales, el producto final).

2. Edicién basica. En Instagram, ve a "Reel" — Sube los clips — Ajusta
su orden. Agrega texto superpuesto (ej. "Hecho a mano con amor").

3. Audio. Usa una cancién tranquila de la biblioteca de Instagram o
graba tu voz narrando.

4. Publica. Afhade hashtags como #ArtesaniaHechaAMano y menciona
tu ubicacion.

Recursos extra.
o Canva. Para disefiar plantillas de texto atractivas.
« InShot. App gratuita para editar videos con transiciones simples.

¢ Interaccién directa (encuestas en historias).

Fomentar la participacion de tu audiencia para crear engagement y conocer
sus preferencias.
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Ejemplo ("Tu decides").
Subes una Historia con una encuesta preguntando ";Qué color prefieren
para nuestro nuevo lanzamiento? — Azul vs. Rosa".

Pasos.
1. Abre Instagram — Toca "Tu historia" — Toma una foto del producto o
escribe el texto.
2. Toca el sticker "Encuesta" — Escribe las opciones (ej. "Azul"y
"Rosa").
3. Publica y revisa respuestas después de 24 horas para tomar
decisiones.

Recursos extra.
« Stickers de preguntas. Para que los seguidores sugieran ideas.
« Highlight. Guarda las Historias destacadas en tu perfil como
"Opiniones de clientes".

e Educaciéon Rapida (carousel o post estatico).
Ensefar algo util relacionado con tu producto/servicio para
posicionarte como experto.

Ejemplo ("Tips utiles").
Post con 3 imagenes en formato carrusel: "3 errores al elegir [tu producto] y
como evitarlos".

Pasos.
1. Prepara imagenes. Usa Canva para crear 3 disefios con texto claro
(ej. "Error 1: Comprar por precio, no por calidad").
2. Sube. Ve a "Publicar" — Selecciona las imagenes — Elige "Carrusel".
3. Texto descriptivo. Escribe en el pie "¢ Te ha pasado? Evita estos
errores. Comenta cual es tu mayor desafio".

Recursos extra.
o Adobe Spark. Para disefos profesionales gratuitos.
« Hashtag Generator. Usa herramientas como All-Hashtag para
encontrar etiquetas relevantes.
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e Testimonios Visuales (Reels o posts).
Mostrar opiniones reales de clientes para generar confianza.

Ejemplo ("Clientes felices").
Reel con clips de clientes usando tu producto (pueden ser videos grabados
por ellos o fotos con su testimonio escrito).

Pasos.
1. Pide a clientes que te envien fotos/videos con el producto (ofrece un
descuento a cambio).
2. Edita un collage con InShot o el editor de Instagram.
3. Anade texto: "jAsi vivieron la experiencia [tu negocio]!" y publica.

Recursos extra.
« Boombox (IG sticker). Para agregar audio de testimonios en
Historias.
« Repost App. Para compartir publicaciones de clientes que te
etiquetan.

e Oferta exclusiva (guias o posts destacados).
Crear urgencia o exclusividad para impulsar ventas.

Ejemplo (Concepto "solo por aqui®).
Post con una imagen de tu producto y texto. "j48 horas con 20% OFF! Usa el
codigo INSTA20 al comprar en el link de la bio".

Pasos.
1. Disefa una imagen simple en Canva con el descuento llamativo.
2. Publica y activa el boton "Agregar enlace" (disponible si tienes mas de
100 seguidores).
3. Refuerza con una Historia que expire en 24 horas.

Recursos extra.
e Linktree. Para dirigir trafico a multiples enlaces (ej. WhatsApp, tienda
online).
« Contador de tiempo (Sticker en historias). Para aumentar urgencia.
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Conclusion.
Esta estrategia se usa para el celular y apps gratuitas, pero si quieres
profundizar.
« Planificacién. Usa Later o Planoly para programar posts.
e Analitica. Revisa las "Insights" de Instagram para ver qué contenido
funciona.

Ejemplo descriptivo de la accion
llustracion 5. Ejemplo de accion en Instagram

@ Panaderia Nuevo Egipto

D2 QA I (PN
Panaderia Nuevo Egipto

iDisfruta de un Delicioso Postre! <2 ideal para
darte un gustito o compartir con quien mas
quieres @ #Postres #Panaderia #NuevoEgipto

Hace 5 horas

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

Guia semanal de implementacion.
Diferenciar tu marca, aumentar engagement y generar ventas usando
recursos basicos.

Estructura diaria.

Cada dia combina publicaciones principales (Posts, Reels)

con interaccion en historias. Usa 10-15 minutos por la mafana y tarde para
responder mensajes y comentarios.

Dia 1. Lanzamiento con contenido auténtico tipo de publicacion. Reel

(+ 1 Historia).
Tema. "Detras de camaras: Asi hacemos [tu producto/servicio]".

105



Pasos.
1. Graba 3-4 clips cortos (ej. manos trabajando, materiales, resultado
final).
2. Edita en la app de Instagram.
o Sube los clips — Ajusta duracion.
o Agrega texto superpuesto (ej. "Paso 1: Seleccionamos los
mejores materiales").
o Pon musica de fondo (busca "happy acoustic" en la biblioteca
de audio).
3. Publica con descripcion tipo.
"¢.Sabias que esto lleva [X tiempo/pasos]? jCada detalle cuenta!
#HechoAMano #[TuNegocio]".
Historia adicional.
o Comparte un fragmento del Reel + sticker "pregunta” (ej. "¢ Quieres
ver mas procesos asi?").

Recurso extra. Usa Canva para anadir un marco de marca a tus videos.

Dia 2. Interaccion con encuestas tipo de publicacién. Historias (2-3
encuestas).
Tema: "Tu decides: ;Qué prefieren?".

Pasos.
1. Encuesta 1.
o Foto de dos opciones (ej. dos colores de producto).
o Sticker "Encuesta" — "¢ Cual te gusta mas? — Opcién A vs. B".
2. Encuesta 2.
o Pregunta abierta con sticker "Pregunta” (ej. " Qué problema te
gustaria que resolvamos?").
3. Guarda respuestas en una nota para usarlas después.

Recurso extra. Usa Sticker "cuenta regresiva" para promocionar un
lanzamiento futuro.

Dia 3. Educacion con carrusel tipo de publicaciéon: Post en carrusel (+ 1

Historia).
Tema: "3 Errores comunes al elegir [tu producto] y como evitarlos”.

106



Pasos.
1. Crea 3 imagenes en Canva.
o Disefa fondos simples con texto claro (ej. "Error 1: Elegir por
precio, no por calidad").
2. Publica como carrusel.
o Pie de foto. ";Has cometido estos errores? Guarda este post
para no olvidarlo. #Tips[TuSector]".
3. Historia. Comparte la primera imagen del carrusel + "Desliza para
aprender”.

Recurso extra. Usa Adobe Spark para disefios mas profesionales.

Dia 4. Testimonios visuales tipo de publicacion: Reel o Post (+ historias).
Tema. "Clientes felices = La mejor publicidad”.

Pasos.
1. Recopila fotos/videos de clientes (pideles permiso).
2. Edita un Reel.
o Pon musica upbeat + texto: "jAsi disfrutan nuestros clientes!".
3. O publica un post. Collage de fotos con testimonios escritos.
4. Historia. Comparte un testimonio + sticker "Agrega tu foto" (ej.:
"Etiquétanos en tu experiencia").

Recurso extra. Usa Repost App para compartir contenido de clientes que te
etiqueten.

Dia 5. Oferta exclusiva tipo de publicacion: Post + historias (+ Link en
bio).
Tema. "jSolo por Instagram! 20% OFF por 48 hrs".

Pasos.

1. Disefia una imagen en Canva con.

o Foto del producto + texto grande: "20% OFF con codigo
INSTA20".
2. Publica con el link en bio activado (ej. "Compra ahora en el link de la
bio").

3. Refuerza en Historias.

o Sticker "Cuenta regresiva" + "Solo quedan X horas".

Recurso extra. Usa Linktree para dirigir a multiples enlaces (tienda,
WhatsApp, etc.).
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Dia 6 y 7. Repite y analiza
« Dia 6. Republica el contenido mas exitoso de la semana (ej. Reel
detras de camaras) con un twist (ej. "Por popular demanda, jaqui esta
de nuevo!").
o Dia 7. Revisa Insights de Instagram
o Ve atu perfil - "Estadisticas" — Mira qué publicacion tuvo mas
alcancel/interacciones.
o Toma notas para repetir el formato ganador.

Recurso extra. Usa Later para programar contenido con anticipacion.

Consejo. Sé consistente. Repite esta estructura 3-4 semanas ajustando
segun los resultados. jTu audiencia empezara a reconocer tu estilo unico!
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6.2.10.3 WhatsApp.

o Perfil profesional y bien organizado
Tu perfil de WhatsApp Business (o personal, si no usas la version Business)
debe transmitir confianza y claridad. Incluye una foto de perfil reconocible
(logo o imagen de tu producto), una descripcién con lo que ofreces y datos
de contacto.

Ejemplo.
Negocio. "Panaderia Dulce Hogar"
« Foto de perfil. Logo de la panaderia o una foto de su pan recién
horneado.
« Estado/Descripcion. "jPan fresco todos los dias! Pedidos por
WhatsApp. Horario. 7 am - 8 pm. Calle Principal #123".
Pasos para hacerlo.
1. Abre WhatsApp y ve a Configuracion (tres puntos en Android o
"Config." en iPhone).
Toca tu foto de perfil y sube una imagen clara (logo o producto).
En "Info" (o "Descripcion”), escribe qué vendes, horarios y como
contactarte.

w N

Recursos adicionales para mejorar.
« Usa Canva (gratis) para disefiar un logo sencillo si no tienes uno.
o Sitienes WhatsApp Business, completa todos los campos (direccion,
sitio web, etc.).

e Mensaje automatizado de bienvenida.
Un mensaje automatico que salude al cliente cuando te escriba por primera
vez, explicando qué haces y como pedir. Esto ahorra tiempo y da
profesionalismo.

Ejemplo.
Negocio. "Panaderia Dulce Hogar"
« Mensaje automatico.

"iHola! Gracias por contactar a Panaderia Dulce Hogar. ;En qué
podemos ayudarte?
*-Envia 1 para ver menu*
*-2 para direccion”*
*-3 para horarios*
jResponderemos pronto!”
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Pasos para hacerlo (WhatsApp Business).

1. Ve a Configuraciéon — Herramientas de negocio — Respuestas
rapidas.

2. Toca "Crear" y escribe tu mensaje de bienvenida.

3. Activalo en "Mensaje de ausencia” si no estas disponible.

Recursos adicionales.
« Sino tienes WhatsApp Business, puedes copiar y pegar manualmente
el mensaje cuando te contacten.
« Usa emojis (pero sin exceso) para hacerlo mas amigable.

e Catalogo digital con fotos y precios.
Muestra tus productos/servicios en un formato ordenado con fotos,
descripcion y precio para que el cliente no pregunte "; qué tienes?".

Ejemplo.
Negocio. "Panaderia Dulce Hogar"
e Producto 1. *Pan integral - $2.50* (con foto).
« Producto 2. *Torta de chocolate - $12* (con foto).
Pasos para hacerlo (WhatsApp Business).
1. Ve a Configuracién — Catalogo.
2. Toca "Anadir producto” y sube foto + detalles (precio, descripcion).
3. Sino tienes WhatsApp Business, envia fotos en un mensaje
fijado (mantén presionado el mensaje y elige "Fijar").

Recursos adicionales.
o Usa Google Fotos o Dropbox para guardar imagenes y compartir
enlaces.
o Canva para editar fotos con texto (ej. "Oferta de la semana").

o Estados (Stories) con ofertas y novedades.
Sube "Estados" (historias) diarios/semanales con promociones, detras de
escena o testimonios para mantener engagement.
Ejemplo.
Negocio. "Panaderia Dulce Hogar"
o Estado 1. Video corto del pan saliendo del horno con texto. "Recién
horneado Pide hoy con 10% de descuento!".
o Estado 2. Foto de un cliente feliz con su pedido + texto: "Gracias por
tu compra, Maria".
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Pasos para hacerlo.
1. Abre WhatsApp y ve a la pestaiia "Estados".
2. Toca "Nuevo estado" y graba un video corto o sube una foto.
3. Anfade texto (toca el icono "T") y publica.

Recursos adicionales.
o InShot (app gratis) para editar videos simples.
e Usa preguntas en tus estados (ej. "; Qué pan prefieres?").

e Grupos exclusivos para clientes frecuentes
Crea un grupo VIP con tus mejores clientes para ofrecerles promociones
antes que al publico.

Ejemplo.
Negocio. "Panaderia Dulce Hogar"
o Nombre del grupo. "Clientes VIP Dulce Hogar™".
« Regla. Solo enviar ofertas (evitar spam).
o Mensaje de bienvenida. "Grupo exclusivo con descuentos antes que
nadie. Hoy: 2x1 en croissants”.
Pasos para hacerlo.
1. Abre WhatsApp — Nuevo chat — Nuevo grupo.
2. Anade clientes (max. 256 personas).
3. Pon normas claras en la descripcion (ej. "Solo promos aqui").

Recursos adicionales.
« Usa encuestas (con apps como Poll Maker) para preguntar qué
productos prefieren.
« Google Forms para recoger pedidos masivos.

Conclusioén.

Con estos 5 pasos basicos (perfil profesional, mensaje automatico,
catalogo, estados y grupos VIP), destacaras en WhatsApp sin invertir
dinero. la clave es actualiza estados, responde rapido y mantén el trato
personalizado.
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Ejemplo descriptivo de la accion
llustracion 6.Ejemplo de accion en WhatsApp

Panaderia Nuevo Egipto
6: 11 p. m.

iDisfruta de un Delicioso Postre!
@ ideal para darte un gustito o
compartir con alguien #

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.

Guia semanal de implementacion
Aplicar la estrategia de diferenciacién en WhatsApp paso a paso,
dedicando 15-30 minutos diarios.

Dia 1. Configuracion basica del perfil.
Acciones.
1. Descarga WhatsApp Business (si tienes un negocio registrado) o
mejora tu WhatsApp personal.
o Play Store/App Store — Busca "WhatsApp Business" —
Instalar.
2. Foto de perfil profesional.
o Usa tu logo o una foto de tu producto principal (ej. un ramo de
flores si eres florista).
o Herramienta recomendada. Canva (gratis) para disefo sencillo.
3. Descripcion clara.
o Ejemplo. "jHola! Soy [Tu Nombre], vendo [producto/servicio].
Ubicacion. [Ciudad]. Pedidos por DM".
Al final del dia.
« Verifica que tu foto y descripcion estén actualizadas.
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Dia 2. Mensaje de bienvenida automatico.
Acciones.
1. Si usas WhatsApp Business.
o Ve a Configuracion — Herramientas de negocio — Mensajes de
ausencia.
o Activalo y escribe un mensaje como.
*"iGracias por escribirl Estamos aqui para ayudarte. Por favor,
dinos qué necesitas:
1: Ver catalogo
2: Direccion
3: Horarios
Te responderemos en menos de 1 hora."
2. Siusas WhatsApp personal.
o Copia el mensaje en una nota y pégalo manualmente cuando te
contacten.
Al final del dia.
o Pidele a un amigo que te escriba para probar el mensaje automatico.

Dia 3. Creacién del catalogo o menu digital.
Acciones.
1. Opcién 1 (WhatsApp Business).
o Ve a Configuracion — Catalogo — Anadir producto.
o Sube foto + detalles (nombre, precio, descripcion). Ejemplo.
Producto. "Torta de Chocolate" | Precio: $15 | Descripcion.
"Hecha con cacao 100% puro”.
2. Opcion 2 (WhatsApp personal).
o Toma fotos de tus productos y guardalas en una carpeta.
o Envia un mensaje fijado a tu chat. Menu actualizado, [adjunta
fotos]".
Al final del dia.
e Ten al menos 3 productos subidos o fotos listas para enviar.

Dia 4. Primeros estados (Stories) atractivos.
Acciones.
1. Contenido para hoy.
o Oferta del dia. Ejemplo. "iHoy solo! 2x1 en cafés. Pide antes de
las 5 PM",
o Detras de escena. Foto/video corto mostrando como preparas
tu producto.
2. Como publicar.
o Abre WhatsApp — Pestana "Estados” — Sube foto/video —
Anade texto y emajis.
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Al final del dia.
e Publica al menos 1 estado y revisa cuantos lo vieron (toca tu estado —
desliza hacia arriba).

Dia 5. Creacién del grupo VIP.
Acciones.
1. Selecciona a 10-15 clientes frecuentes (los que mas te compran).
2. Crea el grupo.
o WhatsApp — Nuevo grupo — Ariade miembros — Pon nombre.
“Clientes VIP [Tu Negocio]".
3. Mensaje de bienvenida.
o "iBienvenidos! Este grupo es para ofertas exclusivas. Hoy. 20%
OFF en su primer pedido. jPregunten sin miedo!".
Al final del dia.
o Comparte una oferta solo para el grupo (ej. "Manana enviaremos un
descuento sorpresa”).

Dia 6. Interaccion y retroalimentacion.
Acciones.
1. Responde mensajes pendientes (aunque sea con un emoji).
2. Pide opiniones.
o Envia un mensaje a 5 clientes. "; Qué te parecio tu ultima
compra? jNos ayudas mucho con tu opinion!".
3. Actualiza tu estado.
o Sube un testimonio real (ej.: foto de un cliente con tu producto +
texto. "Gracias por confiar en nosotros”).
Al final del dia.
« Anota las respuestas de los clientes para mejorar.

Dia 7. Planificacion semanal.
Acciones.
1. Programa contenidos para la proxima semana.
o Lunes. Oferta especial.
o Miércoles. Video detras de escena.
o Viernes. Testimonio de cliente.
2. Revisa resultados.
o ¢Aumentaron los mensajes? ;Cuales estados tuvieron mas
vistas?
Al final del dia.
o Usa una nota en tu celular o Google Calendar para recordatorios.
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Bonus. Recursos gratis para mejorar.
« Diseno. Canva (plantillas para logos/flyers).
o Edicion de video. InShot (app facil para videos simples).
« Encuestas. Google Forms (para preguntar a clientes qué quieren).

Conclusioén.

En solo 7 dias, tendras un WhatsApp profesional, con clientes mas
comprometidos y ventas organizadas. Repite los estados y la interacciéon
2-3 veces por semana para mantener el engagement.
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6.2.10.4 TikTok

e Contenido auténtico y relatable.
Crear videos que muestren el lado humano de tu negocio, con naturalidad y
cercania, para conectar emocionalmente con tu audiencia.

Ejemplo secuencial (panaderia casera).

1. Grabacién. Usa tu teléfono para filmar como amasas el pan en tu
cocina, con luz natural.

2. Edicion basica. Recorta el video en la app de TikTok (opcion
"Recortar") y agrega texto. "Asi preparamos el pan de cada dia".

3. Musica. Elige una cancién relajada de la biblioteca de TikTok
(ej. "Coffee Breath" de fondo).

4. Publicacion. Sube el video con hashtags como #PanCasero
#NegociolLocal.

Opcidén 6ptima. Video corto (15-30 segundos), formato vertical, con enfoque
en el proceso manual.

Recursos extra para mejorar.
o CapCut (app gratuita). Para editar con transiciones simples.
« Trends de audio. Revisa la pestafa "Descubrir" en TikTok para usar
sonidos virales.

e Educar con "Tips" rapidos.
Ensenar algo util relacionado con tu producto/servicio en menos de 30
segundos, posicionandote como experto.

Ejemplo (panaderia).

1. ldea. "Cémo saber si tu pan esta bien horneado”.

2. Grabacién. Muestra un pan recién horneado y golpéalo suavemente
para que se escuche el sonido hueco (sefal de que esta listo).

3. Texto en pantalla. Afiade subtitulos automaticos (opcién "Subtitulos"
en TikTok) y un emoji de.

4. Publicacion. Usa hashtags como #TipsDePanaderia
#AprendeConmigo.

Opcidén 6ptima. Video tutorial rapido (maximo 25 segundos), con texto claro.
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Recursos extra.

Canva. Para crear miniaturas llamativas (ej. imagen con
texto ";Sabias esto?").

Preguntas en comentarios. Pide "; Qué otro tip quieres que
ensefie?" para engagement.

Retos o trends adaptados.

Usar retos virales de TikTok pero dandoles un giro relacionado con tu
negocio.

Ejemplo (panaderia).

1.
2.

3.

4.

Trend usado. "; Qué prefieres?" (votos en pantalla).

Adaptacion. Pregunta “;Prefieres pan con mantequilla o con
mermelada? " mientras muestras ambas opciones.

Interaccion. Invita a votar con los stickers de TikTok (opcion
"Encuesta").

Publicacion. Sube el video con #RetoPanadero #EligeY Comenta.

Opcidén 6ptima. Video interactivo (15 segundos), aprovechando
herramientas de engagement.

Recursos extra.

Duetos. Pide a seguidores que respondan con su version
usando "Dueto”.
Efectos de TikTok. Usa filtros divertidos (ej. cara de pan).

"Detras de Camaras"

Mostrar el proceso de creacion de tu producto o el equipo trabajando, para
generar confianza.

Ejemplo (Panaderia).

1.

2.
3.

4.

Grabacion. Filma a alguien decorando un pastel con errores y luego
la version final (ej. "Asi vs. Asi").

Edicion. Acelera el video (opcion "Velocidad") y pon musica upbeat.
Leyenda. “Nadie nace aprendiendo... jpero aqui esta el resultado
finall".

Publicacion. Usa hashtags como #ProcesoCreativo
#PequenosNegocios.

Opcioén éptima. Video comparativo (20 segundos), mostrando evolucion.
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Recursos extra.
« Insights de TikTok: Revisa qué horarios tienen mas vistas para
publicar.
« Stickers de "Link en bio". Si tienes Instagram, guia a seguidores ahi.

e Colaboraciones con microinfluencers.
Asociarte con creadores pequefios (1 mil-10 mil seguidores) para llegar a
nuevas audiencias.

Ejemplo (Panaderia).

1. Busqueda. Encuentra influencers locales (busca #FoodieTuCiudad en
TikTok).

2. Contacto. Escribeles por DM ofreciendo un descuento o producto
gratis a cambio de un video.

3. Contenido. Ellos graban probando tu pan con reaccion sincera
(ej. "iNo esperaba que fuera TAN bueno!").

4. Publicacion. Etiquétalos y usa #ColaboraciénLocal
#SupportSmallBusiness.

Opcidén 6ptima. Video testimonial (30 segundos), con etiquetas cruzadas.

Recursos extra.
« TikTok Creator Marketplace. Plataforma oficial para encontrar
influencers.
o Giveaways. Organiza un sorteo con ellos para aumentar seguidores.

Conclusioén.
Esta estrategia usa solo recursos basicos (teléfono, app de TikTok,
creatividad). Para escalar:
o Consistencia. Publica 3-4 veces por semana.
o Analitica. Revisa qué videos tienen mas "vistas completadas" y repite
el formato.

Herramientas adicionales.
o InShot (app). Edicién mas profesional.
o AnswerThePublic. Para ideas de contenido basado en
busquedas.
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Guia semanal de implementacion.
Aplicar la estrategia de diferenciacién paso a paso, usando solo recursos
basicos.

Estructura de la semana.
Cada dia combina creacién de contenido, interaccién y analisis. Usa 30-
60 minutos diarios.

Dia 1. Planificaciéon y contenido auténtico

Acciones.
1. Define tu tema central (ej. "Panaderia artesanal con ingredientes
locales").

2. Graba tu primer video "Detras de camaras"
o Enfécate en un momento real (ej. amasando pan o decorando
un pastel).
o Usa el formato vertical, luz natural y audio claro.
3. Edita en la app de TikTok.
o Anfade texto breve ("Asi hacemos nuestro pan de cada dia").
o Pon musica de fondo (busca "acustico relajado" en la biblioteca
de sonidos).
4. Publica a las 7 pm (horario local; ideal para engagement).
o Hashtags: #PanaderiaCasera #NegocioLocal + 1 hashtag viral
(#SmallBusiness).

Meta del dia. Publicar 1 video y responder a todos los comentarios.

Recurso extra. Usa CapCut (gratis) para agregar subtitulos automaticos si
TikTok no lo hace bien.

Dia 2. Educar con un "Tip" rapido
Acciones.
1. Graba un tutorial de 20 segundos.
o Ejemplo. "¢Cémo saber si el pan esta listo? Golpéalo y escucha
este sonido”.
2. Usa herramientas de TikTok.
o Subtitulos automaticos.
o Sticker de "Pregunta" para animar a comentar ("; Qué oftro tip
quieres?").
3. Publica a las 12 pm (hora de almuerzo, cuando la gente busca
comida).
o Hashtags: #TipsDePanaderia #AprendeConmigo.
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Meta del dia. Obtener al menos 5 preguntas en comentarios para responder.

Recurso extra. Si el video tiene buen rendimiento, crea una lista de
reproduccidén en tu perfil lamada "Tips utiles".

Dia 3. Participar en un trend adaptado.
Acciones.
1. Busca un trend viral (ve a la pestafia "Descubrir" y filtra por
"Tendencias" — "Negocios").
o Ejemplo. ";Qué prefieres? [Opcién A] vs. [Opcion BJ".
2. Adapta el trend.
o Graba. ";Prefieres pan con canela o con chocolate?".
o Usa el sticker de "Encuesta" para que voten.
3. Publica a las 6 pm (hora pico en TikTok).
o Hashtags. #RetoPanadero #EligeYComenta.

Meta del dia. Superar el 10% de engagement (likes + comentarios/vistas).

Recurso extra. Haz un dueto con un creador pequeio que haya usado el
mismo trend.

Dia 4. Interaccion y analisis.
Acciones.
1. Responde a todos los comentarios de los videos anteriores (usa
emojis y preguntas para mantener la conversacion).
2. Revisa tus analytics (ve a "Configuracion" — "Analiticas")
o ¢Qué video tuvo mas reproducciones completadas? Repite ese
estilo.
o ¢Qué hashtags generaron mas vistas? Usalos de nuevo.
3. Busca 3 cuentas similares a la tuya y comenta algo genuino en sus
videos (ej. "jQué buena idea! Voy a intentarlo”).

Meta del dia. Aumentar un 5% tus seguidores con interaccién estratégica.
Recurso extra. Usa AnswerThePublic (gratis) para encontrar preguntas
frecuentes de tu audiencia.
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Dia 5. Colaboracién con microinfluencers.
Acciones.
1. Busca 2 influencers locales (500-5K seguidores)
o Busca hashtags como #Foodie[TuCiudad] o #ComidaLocal.
2. Enviales un DM corto y claro
o "jHola! Me encanta tu contenido. ¢ Te gustaria probar nuestro
pan gratis y hacer un video?".
3. Prepara un "kit de colaboracion”
o Incluye tu producto + instrucciones simples ("Graba tu primera
impresion”).

Meta del dia. Conseguir al menos 1 colaboracion confirmada.

Recurso extra. Ofrece un cédigo de descuento exclusivo (ej. "TIKTOK10")
para rastrear ventas.

Dia 6. Contenido de User-Generated Content (UGC)
Acciones.
1. Pide a clientes que graben reviews.
o Ejemplo. "Etiquétanos en tu video comiendo nuestro pan y gana
un descuento”.
2. Comparte el mejor UGC en tu perfil.
o Usa la funcién "Repost" o haz un dueto agradeciendo.
3. Publica un video "Agradecimiento”.
o "jGracias por tanto apoyo! Aqui esta el pan de hoy recién
horneado”.

Meta del dia. Obtener al menos 2 videos de clientes.

Recurso extra. Crea un Google Form para que clientes envien sus videos
facilmente.

Dia 7. Planificacion de la siguiente semana.
Acciones.
1. Haz una lista de 5 ideas de contenido basada en lo que funciond (ej.
mas "tips", otro trend, etc.).
2. Programa 2 videos (usa la opcion "Programar” de TikTok).
3. Revisa tus logros.
o Crecimiento de seguidores.
o Videos con mas engagement.
o Mensajes de clientes potenciales.
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Meta del dia. Tener un calendario de contenido para la préxima semana.

Recurso extra. Usa Notion o Google Sheets para organizar tus ideas.

Métricas clave para evaluar.
e Crecimiento de seguidores (meta: +5-10% semanal).
o Tasa de engagement (likes + comentarios / vistas).
« Trafico a tu tienda/contacto (preguntas por DM o uso del codigo de
descuento).

Tip Final.
Sé consistente (publica 3—4 veces/semana) y experimenta con
formatos. jTikTok premia la autenticidad!
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6.2.10.5 YouTube

¢ Nicho especifico + valor unico.
Enfécate en un tema muy concreto que interese a tu audiencia y ofrece algo
distinto (ej. tutoriales rapidos, soluciones locales, humor util).

Ejemplo secuencial (Concepto. "Panaderia casera")
« Paso 1. Elige un subtema: "Recetas de pan para principiantes sin
horno".
e Paso 2. Destaca tu valor unico. "Te ensefo a hacer pan en sartén en
10 minutos".
« Paso 3. Usa un titulo claro. "PAN en SARTAN en 10 MINUTOS (Sin
horno, jprueba esta receta facil!)".

Opcidén 6ptima de publicacién. Videos cortos (Shorts) para llamar la
atencion rapido.

Recursos extras.
« Usa Canva para miniaturas simples con texto grande.
o Busca palabras clave con Google Trends o AnswerThePublic.

e Contenido educativo paso a paso.
Ensefa algo util relacionado con tu negocio, dividiéndolo en pasos simples.

Ejemplo (Panaderia casera).
« Paso 1. Graba un video mostrando como amasar (enfoca tus manos y
ingredientes).
o Paso 2. Explica cada paso lentamente: "Primero, mezcla 1 taza de
harina...".
e Paso 3. Agrega subtitulos automaticos (activados en YouTube Studio).

Opcidén 6ptima. Videos largos (8—15 minutos) para posicionarte en
busquedas.

Recursos extras.
« Edita con CapCut (gratis) para agregar textos y recortar silencios.

¢ Interaccion directa con comentarios.
Responde preguntas y pide opiniones para crear comunidad.
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Ejemplo (Panaderia casera).
o Paso 1. Al final del video, di. "Dime en comentarios si quieres receta
con harina integral”.
« Paso 2. Responde a todos con emojis o tips extras (ej. "jSi! Aqui te
dejo el link...").
o Paso 3. Fija un comentario tuyo con preguntas.

Opcidén 6ptima. Community Posts (publicaciones en la pestafia
"Comunidad").

Recursos extras.
e Usa ChatGPT para generar ideas de preguntas para tu audiencia.

¢ Miniaturas y titulos atractivos.
Disefa portadas que generen curiosidad con colores y texto claro.

Ejemplo (Panaderia casera).
o Paso 1. Usa una foto nitida del pan terminado (con buen contraste).
« Paso 2. Afiade texto. "{/NUNCA FALLARA!" en fuente gruesa (amarillo
sobre fondo rojo).
e Paso 3. Incluye tu logo pequefio en una esquina.

Opcidén 6ptima. Shorts + Videos largos (misma miniatura para ambos).

Recursos extras.
« Photopea (gratis, similar a Photoshop) para ajustar brillo/contraste.

e Colaboraciones con microinfluencers
Busca creadores pequefios en tu rubro para llegar a nuevas audiencias.

Ejemplo (Panaderia casera).
o Paso 1. Busca YouTubers de cocina con 1K-10K seguidores.
o Paso 2. Escribeles por Instagram o email: "Hola, ¢te interesa probar
mi receta en tu canal?".
o Paso 3. Ofrece un intercambio (ej. ti promocionas su canal).

Opcidén éptima. Live Stream (transmision en vivo juntos).

Recursos extras.
e Encuentra influencers con Social Blade (analiza canales pequenos).
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Bonus.
« Consistencia. Publica 1-2 veces por semana (ej: martes y viernes a
las 3 pm).
o Analiza. Revisa YouTube Studio para ver qué videos tienen mas
retencion.

Guia semanal de implementacion.
Aplicar la estrategia de diferenciacion en 7 dias con acciones concretas,
usando recursos basicos.

Dia 1. Definir nicho y valor unico.
Acciones.
1. Elige tu tema principal (e]. "Tutoriales de panaderia econémica").
2. Anota 3 ideas de valor unico.
o ¢Qué haces diferente? (ej. "Recetas sin horno").
o ¢Qué problema resuelves? (ej. "Pan barato en poco tiempo").
3. Crea un nombre temporal para tu canal (ej. "Pan Casero Express").

Herramientas utiles.
« Usa Google Trends para ver busquedas relacionadas.
o Escribe ideas en Notion o Google Docs.

Dia 2. Grabar y publicar tu primer Short.
Pasos.
1. Prepara tu contenido.
o Ejemplo: "Mira como hacer pan en sartén en 1 minuto".
2. Graba con tu celular.
o Enfoca tus manos y los ingredientes (buena iluminacion
natural).
o Habla claro o usa subtitulos.
3. Edita en CapCut.
o Recorta silencios.
o ARAade texto grande (ej. "jSin horno!").
4. Publica como Short.
o Titulo: ";PAN en 10 MINUTOS? #PanCasero
#RecetasFaciles".
o Agrega hashtags relevantes (3-5).

Herramientas.
e Canva para miniaturas (si usas video normal después).
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Dia 3. Crear un video educativo (8—15 Minutos).
Pasos.
1. Elige un tema practico. Ej. "CoOmo amasar pan sin maquina".
2. Graba en partes.
o Introduccién (saludo + qué aprenderan).
o Pasos lentos (muestra ingredientes y técnicas).
o Cierre (invita a comentar).
3. Edita.
o Usa CapCut para cortar pausas.
o Activa subtitulos automaticos en YouTube Studio.
4. Miniatura llamativa.
o Foto del pan terminado + texto: "DOMINA el AMASADO",
Publicacion é6ptima.
o Sube el video jueves o viernes (mayor audiencia).

Dia 4. Interactuar y crear un Community Post.

Acciones.
1. Responde todos los comentarios de tus videos (aunque sea con
emaoijis).

2. Crea una publicaciéon en "Comunidad”.
o Ejemplo. *"Qué receta quieren que suba? Opcién 1. Pan

integral / Opcion 2. Baguette"*.
3. Fija un comentario en tu video mas visto con una pregunta.

Herramientas.
e Usa ChatGPT para generar ideas de preguntas.

Dia 5. Mejorar miniaturas vy titulos.
Pasos.
1. Revisa tus 2 videos subidos.
o ¢Eltitulo es claro? Ej. "PAN en SARTAN vs. HORNO — ;Cuél
sale MEJOR?".
2. Redisena miniaturas en Canva.
o Texto grande + contraste de colores (ej. amarillo sobre rojo).
o Agrega tu logo (aunque sea pequefio).
3. Actualiza los titulos y miniaturas en YouTube Studio.

Herramientas.
o Photopea (gratis) para ajustar brillo en fotos.
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Dia 6. Buscar colaboraciones.
Acciones.
1. Busca 3 microinfluencers (1K-10K seguidores) en tu rubro (ej.
canales de cocina).
2. Contactalos por Instagram o correo.
o Mensaje. "Hola [nombre], me encanta tu contenido. ¢; Te
interesaria probar mi receta de pan en sartén en tu canal?".
3. Ofrece algo a cambio. Ej. promocionar su canal en tus redes.

Herramientas.
o Social Blade para analizar canales pequefios.

Dia 7. Analizar y planificar la préxima semana.
Pasos.
1. Revisa YouTube Studio.
o ¢Qué video tuvo mas reproducciones?
o ¢Dbnde abandonan los viewers? (ajusta la edicion).
2. Planifica 2 videos y 2 Shorts para la proxima semana.
3. Repite interacciones. Responde comentarios y publica otro
Community Post.

Herramientas.
o Notion o Google Calendar para organizar fechas de publicacion.

Consejo.
« Horario ideal de publicacién. Martes/viernes (3—5 PM hora local).
o Consistencia. Sube al menos 1 video y 2 Shorts por semana.
« Experimenta. Prueba distintos formatos (ej. detras de camaras,
preguntas frecuentes).

Ejemplo adaptable. Si tu negocio es venta de ropa, cambia "recetas" por
"outfits con 1 prenda" o "tutoriales de lavado".
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6.2.11 Recursos a utilizarse.

Para el desarrollo de la propuesta se necesitara un capital minimo si la

persona lo desea, ya que dependiendo de sus requerimientos se ira ampliando

la utilizacion del recurso econémico, materiales y humano, el cual se desglosa

en las siguientes tablas:

Tabla 24. Presupuesto estimado de marketing digital.

Actividad Red Social | Costo Frecuencia | Observaciones
Aplicable Estimado
Disefio de Facebook / | Q.0 — Por disefio | Gratis con Canva o
imagenes y Instagram Q.150.00 (1- pago por disefio
publicaciones 2/semana) | externo
Publicidad pagada | Facebook/ | Q.100 — Mensual Ideal para alcanzar
basica Instagram Q.300.00 mas personas en la
zona
Videos simples TikTok / Q.0- 1-2 Se puede hacer con
(grabacion y YouTube / Q.200.00 quincenal celular o contratar a
edicion basica) Instagram alguien
Reels
Fotografias de Todas Q.0- Mensual Gratis con celular o
productos/servicios Q.100.00 contratacién de
fotégrafo amateur
Datos mdviles o Todas Q.100.00 - Mensual Para subir contenido y
internet Q.200.00 responder mensajes
Herramientas de Todas Q.80.00 — Mensual Version gratuita
disefo (ej. Canva Q.100.00 disponible
Pro)
Capacitacion o Todas Q.200.00 - Trimestral / | Para aprender uso
asesoria externa Q.500.00 ocasional estratégico
Gestion de redes Todas Q.300.00 - Mensual Segun publicaciones y
(community Q.800.00 mensajes
manager)
Impresiones fisicas | Apoyo al Q.50.00 - Mensual Reforzar en zonas sin
(carteles, volantes) | marketing Q.150.00 internet
digital
Equipos (tripode, TikTok / Q.150.00 — Inversién Mejorar calidad de
micréfono, luces) YouTube / Q.500.00 Unica fotos/videos
Instagram

Fuente: Elaboracién propia, trabajo de campo 2025.
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Conclusiones.
Al ser analizada la informacion obtenida mediante el estudio, se
confirmd que los negocios que han implementado el uso de redes
sociales digitales -aunque incipientes- por lo que no sabian si se
mostraban resultados positivos, como mayor visibilidad, incremento en
la captacién de clientes (especialmente en segmentos jovenes) y
mejora en la percepcion de marca. No obstante, esto marca la
necesidad de formalizar el uso de las estrategias de diferenciacion,
pues la resistencia al cambio y la falta de capacitacion frenan una
adopcidon mas amplia. Muchos comerciantes perciben el marketing
digital como complejo o ajeno a su realidad, lo que subraya la necesidad

de intervenciones educativas practicas.

Este informe ha permitido evaluar el estado actual de la diferenciacién
y el marketing digital en los negocios del caserio Nuevo Egipto,
evidenciando su impacto en la competitividad comercial local. Si bien
existe una idea general sobre la importancia de las estrategias digitales
para el crecimiento empresarial, su implementacion efectiva sigue
siendo limitada debido a dos factores clave: la falta de conocimientos
técnicos especializados y el acceso limitado a recursos tecnoldgicos y

econdmicos en acciones mas elaboradas.

Se identificd que la mayoria de los negocios carecen de estrategias
estructuradas para atraer clientes digitalmente. Aunque algunos
comerciantes utilizan plataformas de redes sociales como Facebook,
WhatsApp e Instagram, su enfoque de marketing es empirico, con
contenido irregular, promociones basicas sin mensajes diferenciadores,

sin conocer los objetivos que desean alcanzar ademas de una clara
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falta de conocimientos a que segmentacion del mercado pertenece su

producto y seguimiento de sus actividades.

Para cerrar esta brecha, se elabord la propuesta de estrategias de
diferenciacion y marketing digital con las acciones necesarias como:
pasos practicos de creacion de publicaciones hasta estrategias basicas,
intermedias o avanzadas; alianzas, demas actividades para facilitar el
acceso a recursos digitales de internet, herramientas gratuitas que
existen actualmente; la implementacion del marketing digital es una
necesidad para competir en un mercado conectado. Su potencial para
impulsar ventas, diferenciar marcas es claro, pero requiere un uso
integral que combine formacién, recursos, cambio de mentalidad,
transformando asi los desafios actuales en oportunidades de

crecimiento accesible para los comerciantes del caserio.
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Recomendaciones.

Se recomienda a los duefios y aquellos que quieren hacerlo que, para
potenciar la competitividad de las empresas en el caserio Nuevo Egipto
mediante el marketing digital, es fundamental fomentar la formacién en el
manejo de herramientas digitales y tacticas de mercado. La capacitacion en
redes sociales, publicidad en internet y E-commerce posibilitara que los
vendedores utilicen de manera mas eficiente las plataformas digitales para

captar y retener clientes.

Se sugiere promover la creaciéon de contenido relevante, continuo,
empleando formatos como videos, imagenes, testimonios de los clientes para
crear un mayor impacto en la audiencia. La mejora en la utilizacién de las redes
sociales permitira un mejor vinculo con los clientes, potenciara la visibilidad de

las empresas.

Se recomienda a los duefios acudir a entidades con acceso a
financiacion para la puesta en marcha de estrategias digitales. El
establecimiento de asociaciones estratégicas con instituciones financieras o
programas de respaldo del gobierno puede simplificar la obtencién de recursos

tecnoldgicos y la actualizacion de los negocios.

Finalmente, se propone a los comerciantes que adopten una estrategia
de diferenciacién fundamentada en la innovacion y la identidad de marca,
resaltando lo que distingue a cada empresa. La puesta en marcha de
estrategias de marketing digital, sumada a una evaluacion continua de los
resultados, facilitara la creacién de ventajas competitivas duraderas vy

potenciara el desarrollo del comercio en la comunidad.
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Anexos.
Anexo l. Encuestas y entrevistas realizadas.

Encuesta sobre conocimientos basicos del tema.

Universidad de San Carlos de Guatemala USAC
Centro Universitario de San Marcos U TRICENTENARIA
Extensiéon Malacatan

El siguiente instrumento tiene por finalidad recopilar informacion sobre
las practicas comerciales actuales, las estrategias de diferenciacion y la
implementacion del marketing digital para identificar oportunidades de mejora
en la competitividad en los negocios locales de caserio Nuevo Egipto,
municipio de Malacatan, departamento de San Marcos. Al respecto se le
solicita a usted, que con relacion a las preguntas que a continuacion se le
presentan, se sirva responder en términos claros, en vista que sera de mucha
importancia para la investigacién que se viene llevando a cabo. Esta técnica
es andnima, se le agradecera su participacion.
Instrucciones: Responda las siguientes preguntas

1. Nombre del negocio

2. Tipo de negocio

3. AAos en operacion

4. Numero de empleados

5. ¢Qué hace diferente su negocio de los demas en la comunidad?
« a) Calidad del producto
e b) Precios competitivos
e C) Servicio al cliente
o d) Otros (especifique)
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6.

¢Utlliza alguna estrategia especifica para atraer nuevos
clientes?
e Si (describa)

« NoO

7. ¢Realiza promociones o descuentos para fidelizar a
sus clientes?
e a) Frecuentemente
e b) Ocasionalmente
e C)Nunca

8. ¢Considera que los productos o servicios de su
negocio estan claramente diferenciados de la competencia?
e a)Si
e b)No

9. ¢Su negocio utiliza plataformas digitales para
promocionarse?
e a)Si
e b)No

10. Silarespuesta anterior es si, ¢ qué plataformas utiliza?
(Seleccione todas las que apliquen)
e a) Facebook
e D) Instagram
e C) WhatsApp
« d) Pagina web
o e) Otros (especifique)

11. ¢Con qué frecuencia publica contenido promocional o
informativo?
e a) Diariamente
e b) Semanalmente
e ) Mensualmente
« d) Raravez

12. ¢Considera que el uso del marketing digital ha
mejorado las ventas de su negocio?
e a)Si
e b)No
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13. ¢Queé tipo de contenido promocional utiliza mas?
e a)lmagenes
e b) Videos
e ) Ofertas o promociones
o d) Testimonios de clientes

14. ¢ Cuales son los principales desafios que enfrenta su
negocio para crecer?

15. ¢Qué recursos o0 capacitaciones considera que le
ayudarian a mejorar la competitividad de su negocio?

16. ¢Estaria interesado en implementar nuevas
estrategias de marketing digital si se le brindara apoyo técnico?
e a)Si
e b)No

17. ¢Qué cambios le gustaria implementar en su negocio
para aumentar su competitividad en el mercado local?

18. ¢ Tiene algun comentario adicional sobre cémo podria
mejorar su negocio?
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Anexo Il. Entrevista relacionada a las practicas realizadas.
Encuesta sobre actividades que realizan las personas en sus negocios

relacionadas al marketing.

Universida!d de_Sap Carlos de Guatemala o, USAC

Centro Universitario de San Marcos A F THCINTENARA
Extensiéon Malacatan
El siguiente instrumento tiene por analizar las practicas actuales de

gestion, atencion al cliente, estrategias de diferenciacion y uso del marketing
digital en los negocios locales. de caserio Nuevo Egipto, municipio de
Malacatan, departamento de San Marcos. Al respecto se le solicita a usted,
que con relacion a las preguntas que a continuacion se le presentan, se sirva
responder en términos claros, en vista que serd de mucha importancia para la
investigacion que se viene llevando a cabo. Esta técnica es anénima, se le
agradecera su participacion.
Instrucciones: Responda las siguientes preguntas

« Nombre del negocio

e Fecha de observacion

e Observador

o Tiempo de observacion (minutos)

1. Organizacion del espacio fisico.
o a) Bien organizado y limpio
o b) Moderadamente organizado
o c¢) Desorganizado

2. Exhibicion de productos.
o a) Productos bien distribuidos y visibles
o b) Exhibicién limitada
o ¢) Poca visibilidad de productos

3. Uso de estrategias de diferenciacion.

o a) Si (describa la estrategia)
o b) No
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4. Manejo de precios y promociones.
o a) Precios claramente visibles
o b) Descuentos o promociones activas
o ¢) No se observan promociones
5. Atencion al cliente.
o a)Amable y proactiva
o b) Satisfactoria pero no destacada
o c) Desinteresada o inadecuada
6. Presentacion personal.
o a) Uniforme o vestimenta profesional
o b) Vestimenta informal
o ¢) Descuidada

7. Conocimiento de productos o servicios.
o a)Alta comprensién de productos
o b) Conocimiento basico
o ¢) Poca familiaridad con los productos

8. Numero aproximado de clientes atendidos durante la observacion
@]

9. Interacciones con los clientes.
o a) Colaboradores ofrecen sugerencias o recomendaciones
o b) Clientes reciben atencion personalizada
o ) Poca interaccion o atencion basica

10. Satisfaccion del cliente observado (reacciones, lenguaje corporal,
comentarios)
o a) Satisfecho
o b) Neutral
o ¢) Insatisfecho

11.Presencia de elementos digitales (carteles con redes sociales,
codigos QR, etc.)
o a) Visibles y destacados
o b) Moderadamente visibles
o ¢) No se observan elementos digitales

12.Publicidad o contenido promocional visible (afiches, imagenes,
etc.)
o a) Si (describa)

o b)NO
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Anexo Il. Fotografias del trabajo de campo realizado.
Imagenes tomas en la actividad de campo realizadas durante la elaboracién
del estudio. En estas fotografias se evidencia el proceso de recolecciéon de

informacion a través de encuestas aplicadas directamente a los comerciantes

del caserio en sus respectivos negocios.
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Glosario.
Algoritmo. Conjunto de reglas y procesos que utilizan las plataformas
digitales para organizar y mostrar contenido segun la relevancia y el

comportamiento del usuario.

Audiencia objetivo. Grupo especifico de personas a las que una
empresa dirige sus estrategias de marketing con base en caracteristicas como

edad, intereses, ubicacién y habitos de consumo.

Branding. Proceso de construccion y gestion de la identidad de una
marca para diferenciarla de la competencia y generar una conexion emocional

con los clientes.

Competitividad. Capacidad de un negocio para destacarse en su
mercado ofreciendo productos o servicios diferenciados y atractivos para los

consumidores.

Contenido digital. Material informativo o promocional creado y
distribuido en plataformas digitales, como imagenes, videos, testimonios,

articulos y publicaciones en redes sociales.

Diferenciacion. Estrategia de negocios enfocada en destacar las
caracteristicas unicas de un producto o servicio para hacerlo mas atractivo en

comparacion con la competencia.
Engagement. Nivel de interaccién y compromiso que los clientes tienen

con una marca en plataformas digitales, medido por acciones como "me

gusta", comentarios, compartidos y tiempo de visualizacion.
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Estrategia de mercado. Plan de accion disefiado para posicionar un
negocio y atraer clientes mediante técnicas como promociones, segmentacion

de clientes y marketing digital.

Fidelizacion. Conjunto de estrategias utilizadas para mantener y
fortalecer la relacion con los clientes, asegurando su lealtad y repeticion de

compra.

Marketing digital. Uso de herramientas y estrategias digitales para

promocionar productos o servicios a través de internet y redes sociales.

Optimizacion de redes sociales. Proceso de mejorar el rendimiento
de una cuenta comercial en plataformas como Facebook, Instagram o
WhatsApp mediante publicaciones estratégicas, interaccidn con clientes y

publicidad pagada.

Plataformas digitales. Aplicaciones o sitios web utilizados para la
interaccion en linea, promocion de negocios y venta de productos o servicios,

como Facebook, WhatsApp, Instagram y sitios web propios.

Posicionamiento de marca. Percepcion que tienen los clientes sobre
una empresa en comparacion con la competencia, influenciada por su

reputacién, calidad de productos y estrategias de marketing.
Publicidad en redes sociales. Método de promocion pagada en

plataformas digitales para aumentar la visibilidad de un negocio y atraer

clientes potenciales.
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Segmentacion de mercado. Proceso de dividir el publico en grupos
mas especificos segun caracteristicas como edad, ubicacion, intereses o

habitos de compra para personalizar estrategias de marketing.

Testimonios de clientes. Opiniones y experiencias compartidas por los
consumidores sobre un producto o servicio, utilizadas como estrategia para

generar confianza y credibilidad.

Tendencias digitales. Innovaciones y cambios en el comportamiento
de los usuarios en linea que influyen en la forma en que las empresas deben

promocionar sus productos o servicios.
Visibilidad en linea. Grado de exposiciéon que tiene un negocio en

internet, determinado por la frecuencia y calidad de sus publicaciones en redes

sociales y su posicionamiento en buscadores.
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