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INTRODUCCIÓN  

 

Actualmente el marketing digital es parte fundamental en el crecimiento de las empresas, a 

través de una adecuada estrategia digital y un buen desarrollo de la misma. En estos 

tiempos existen diversas herramientas y medios digitales que permiten un mayor 

acercamiento con el cliente aumentando la competitividad entre las empresas.  

 

El marketing digital es la aplicación de las estrategias de comercialización que se 

implementan en los medios digitales. Los clientes se encuentran conectados mediante las 

diversas plataformas digitales a través de su teléfono móvil, permitiendo que el marketing 

digital se potencialice mediante ellas, brindando oportunidades para que pequeñas, 

medianas y grandes empresas vendan sus productos.  

 

El siguiente trabajo de investigación es acerca de la empresa Reciclarte Metapán, dedicada 

a la fabricación y venta de muebles artesanales con materiales reciclados, con el objetivo de 

identificar la problemática existente y darle una posible solución. Se pretende alcanzar un 

reconocimiento de la marca a través de diversas estrategias de marketing digital para 

desarrollar y fortalecer su imagen corporativa virtual, y sobre todo tener el alcance 

necesario para llegar a su mercado meta.  

 

La empresa en estudio carece de presencia en activos digitales, no obstante considera de 

vital importancia incursionar en el mercado mediante la utilización de plataformas digitales, 

motivo por el que se desarrolla el diseño de un Plan de Marketing Digital con estrategias 

planteadas en dichos medios, a través de un profundo análisis y total conocimiento de la 

posición actual de la entidad, que contribuirán al reconocimiento de la marca, alcanzar los 

objetivos planteados por la empresa y además obtener mayor ventaja competitiva. 
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RESUMEN EJECUTIVO  

  

En la actualidad las personas se encuentran conectas a internet todo el tiempo a cualquier 

hora y lugar, es una herramienta de vital importancia, dado que nos facilita la comunicación 

y la información de todo tipo, por lo tanto se convierte en una oportunidad para las 

empresas de dar a conocer sus productos y hacerlos llegar a su mercado meta.   

 

En El Salvador un rubro poco explotado es el de la fabricación de muebles artesanales con 

materiales reciclados, y se debe principalmente a la falta de comunicación e información en 

el mercado sobre este tema. 

 

El caso de estudio de la presente investigación es la empresa llamada ñReciclarte Metap§nò, 

como su nombre lo indica se encuentra ubicada en el municipio de Metapán Departamento 

de Santa Ana, sin embargo su mercado objetivo se encuentra en el Departamento de San 

Salvador, su actividad económica está orientada a la elaboración de muebles artesanales 

con materia prima reciclada. 

 

En el capítulo I se realizó un diagnóstico en donde se determinó que el principal problema 

de la empresa es la ausencia en entornos digitales, respecto a otras empresas que se dedican 

a la misma actividad, motivo por el que Reciclarte Metapán observó la necesidad del 

desarrollo de un ñDise¶o de Plan de Marketing Digitalò que mejore el reconocimiento de la 

misma. 

 

Con respecto a la competencia, en El Salvador existen 3 empresas con rubros similares a 

los de Reciclarte Metapán, en las que se encuentran Lako Decor, Jungla Habitacional y 

Muebles Rústicos de El Salvador, que fueron analizadas mediante diferentes herramientas 

digitales, entre las cuales podemos mencionar a Pingdom, Likealyzer y Google Trends. Los 

resultados obtenidos mediante el uso de las herramientas han sido negativos en el caso de la 

empresa en estudio, así como también de la competencia. 
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Es necesario conocer a profundidad los productos que oferta la empresa y de esta manera 

determinar los factores que pueden activar una conducta de compra de un producto en las 

personas, sus aspiraciones, sus objetivos, su actitud y comportamiento, ante este tipo de 

productos, las cuales se describen detalladamente en el presente documento.  

 

Por otro lado, se realiza un tipo de investigación con un alcance descriptivo, dado que nos 

permitió identificar características del público meta e identificó la situación actual de la 

empresa en estudio; además se realizó un enfoque de investigación mixto, por medio de una 

encuesta al público meta de la empresa y una entrevista con la dueña de la empresa (Dra. 

Mayra Lemus). 

 

A si mismo se realizó un sondeo de la marca con el fin de recolectar, registrar y analizar la 

información que brinde el segmento objetivo, la población que se estudió está representada 

por todas las mujeres del departamento San Salvador, área urbana, con edades de 30 a 59 

años. Se acudió a la realización de una encuesta conformado por 15 preguntas, diseñado 

para obtener información específica del mercado meta, a través de la plataforma digital 

llamada Google Drive.  

 

En el capítulo II, se detallan los resultados de la investigación realizada, que fue 

recolectada, organizada y presentada en gráficos para un mejor análisis e interpretación de 

la misma y a la vez, se detalla la información obtenida a través de Infográficos para una 

mejor comprensión.  

 

Los resultados de la encuesta determinaron que existe una oportunidad de mercado para la 

empresa en estudio, debido a que la mayoría opinó que les gustan mucho los productos 

artesanales, que ya los han adquirido y que les gustaría conocer empresas que se dediquen a 

su elaboración. 

 

Además, se determinó que les gustaría recibir información en diferentes plataformas 

digitales y que la empresa no es reconocida por la mayoría de las encuestadas, razón por la 

que debe implementar estrategias en dichos medios tales como Facebook, WhatsApp, 
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Instagram y la creación de un Sitio Web, con el objetivo de aumentar reconocimiento de la 

marca en el mercado. Cabe destacar que la mayoría de las personas que fueron encuestadas 

no conocen la marca, pero si muestran interés en hacerlo. 

 

La situación actual de Reciclarte Metapán es deficiente porque solamente cuenta con una 

página en Facebook, contar con un solo activo digital, limita a la empresa a llegar a su 

mercado objetivo, se describen también las oportunidades encontradas que ayuden a la 

marca a crecer en el mercado digital y así llegar a más consumidores, de esta manera lograr 

un mayor reconocimiento de la marca justificando del porque los medios descritos son 

idóneos y en qué forma deben ser utilizados. Mediante la investigación se pretende ofrecer 

al empresario estrategias mercadológicas dirigidas al consumidor en entornos digitales. 

 

En el capítulo III se llevó a cabo la formulación de diferentes estrategias en plataformas 

digitales, tomando en cuenta la mezcla de marketing, conformadas por tácticas a 

implementar para lograr cumplir con los objetivos de la empresa, así como también la 

creación de un sitio web para dar a conocer la marca y llegar directamente a los 

consumidores.     

 

Se presenta también un cronograma de actividades para el año 2019, que la empresa deberá 

poner en práctica durante ese periodo, asimismo la forma en que se medirán los resultados 

mediante su implementación (KPI´s), acompañadas del presupuesto que la empresa deberá 

invertir para llevar a cabo el plan de marketing digital propuesto y así lograr cumplir con 

sus objetivos. 
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CAPITULO I  
 

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA  

 

1.1 Descripción del problema 

 

En la actualidad el internet es una herramienta elemental en el trabajo, estudio e incluso en 

la vida social de las personas. En términos generales la tecnología permite hacer más cosas 

y de una manera fácil y rápida, como publicitar, comunicar y vender, esto genera una 

difusión de ideas, mensajes, productos y servicios con un alcance mayor. El tema de 

posicionarse en plataformas digitales toma cada vez más fuerza en la implementación de 

estrategias en las empresas, porque el consumidor ha cambiado, se muestra más exigente, 

inmediatista y tecnológico, por ello las empresas deben de adaptarse a los cambios y así 

atender perfectamente las exigencias de los consumidores, debido a que es una oportunidad 

para promover sus productos de una manera interactiva a su target. 

 

En El Salvador un rubro poco explotado es el de la fabricación de muebles artesanales, y se 

debe principalmente por la falta de comunicación e información hacia el mercado objetivo 

de dicho rubro, la empresa Reciclarte Metapán ha identificado esa necesidad, es por ello 

que al utilizar estrategias en plataformas digitales, mejoraría la comunicación, promoción, 

reconocimiento de marca, de los productos y servicios que ofrecen al mercado. 

 

 Reciclarte Metapán cuenta con pocos recursos digitales que le limitan a ser una opción 

dentro de los consumidores por encima de sus competidores, por el momento no cuenta con 

estrategias y tácticas que vayan encaminadas a dicho objetivo. Tener presencia en medios 

digitales es un factor importante para la empresa, porque permitirá interactuar 

estrechamente con los clientes, facilitando la comunicación y dando respuesta inmediata a 

consultas de consumidores, de esta manera incrementar el nivel de satisfacción y 

fidelización con sus productos. La poca participación en medios digitales y la mínima 

interacción de los usuarios de Facebook hacen que sea necesaria la creación de nuevas 

oportunidades de llegar a más clientes actuales y potenciales de forma .más inmediata. 
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1.2 Formulación del problema 

 

× ¿De qué forma la utilización de plataformas digitales, permitiría mejorar la 

comunicación integral de la empresa Reciclarte Metapán hacia sus clientes? 

× ¿En qué medida el reconocimiento de marca en las redes sociales, aumentaría la 

cantidad de clientes de Reciclarte Metapán? 

× ¿Cómo influye en el consumidor, la participación en redes sociales de la empresa 

Reciclarte Metapán para adquirir sus productos? 

× ¿De qué manera las plataformas digitales, generaría incremento en las ventas para la 

empresa Reciclarte Metapán? 

 

1.3 Enunciado del problema 

 

¿De qué manera contribuiría el uso de plataformas digitales para aumentar el 

reconocimiento de la marca en la empresa Reciclarte Metapán? 

 

1.4 Objetivos de la investigación 

 

× General 

¶ Analizar la situación actual de la empresa Reciclarte Metapán en 

plataformas digitales, para la implementación de un plan de marketing 

digital, logrando un mayor reconocimiento de la marca en el mercado. 

 

× Específicos 

¶ Determinar cuáles plataformas digitales son idóneas para la empresa, a 

través de una investigación de diferentes elementos mercadológicos a fin de 

generar reconocimiento de la marca. 

¶ Considerarla opinión de las personas sobre productos artesanales, y de esta 

manera determinar la existencia de oportunidad de mercado para la empresa. 

¶ Identificar el contenido de interés del público objetivo, y así formular 

estrategias en redes sociales específicas para dicho mercado. 
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2. MARCO TEORICO  

 

2.1 Conceptualización del marketing 

  

En términos generales, marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual 

individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean a través de la creación y el 

intercambio de productos y de valor con otros grupos e individuos. En un contexto de 

negocios más limitado, marketing implica el establecimiento de un intercambio redituable 

de relaciones de alto valor con los clientes. Por lo tanto, definimos marketing como un 

proceso mediante el cual las empresas crean valor para los clientes y establecen relaciones 

sólidas con ellos obteniendo a cambio el valor de os clientes. (Kotler & Armstrong, 2008) 

Debido a la claridad con que este concepto es expuesto, a continuación, se presenta una 

explicación más detallada de la definición de mercadotecnia, a través de los siguientes 

términos claves utilizados por Kotler:  

 

× Demandas: cuando los deseos están respaldados por el poder de compra se 

convierten en demandas. Dados sus deseos y recursos, la gente demanda productos 

cuyos beneficios le producen la mayor satisfacción. Las compañías de marketing 

sobresaliente hacen hasta lo imposible por conocer y entender las necesidades, los 

deseos y las demandas de sus clientes. Realizan investigaciones y analizan grandes 

cantidades de datos sobre los consumidores.   

 

× Deseos: son la forma que adoptan las necesidades humanas moldeadas por la 

cultura y la personalidad individual. Un estadounidense necesita alimento pero 

desea una hamburguesa, papas fritas, y una bebida gaseosa. Un habitante de 

Mauritania necesita alimento pero desea un mango, arroz, lentejas y frijoles. Los 

deseos son moldeados por la sociedad en que se vive y se describen en términos de 

objetos que satisfacen necesidades. 
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× Intercambio:  Es el acto de obtener de alguien un objeto deseado mediante el 

ofrecimiento de algo a cambio. En el sentido más amplio, el mercadólogo trata de 

obtener una respuesta a una oferta de mercado.  

 

× Mercados: Un mercado es el conjunto de todos los compradores reales y 

potenciales de un producto. Estos compradores comparten una necesidad o deseo 

determinados que se pueden satisfacer mediante relaciones de intercambio. 

 

× Mercadotecnia: Finalmente,  el  concepto  de  mercado  nos  lleva  a  cerrar  el 

círculo  con  el  de  mercadotecnia.  La  mercadotecnia  significa  trabajar  con 

mercados  para  que  se  lleven  a  cambio  intercambios  con  la  finalidad  de 

satisfacer las necesidades y los deseos de los seres humanos. 

 

× Necesidades: se refiere a las necesidades humanas que son estados de carencia 

percibida. Incluyen necesidades físicas básicas de alimentos, ropa, calor y 

seguridad; necesidades sociales de pertenencia y afecto, y necesidades individuales 

de conocimiento y autoexpresión. Los mercadólogos no inventaron estas 

necesidades; son un componente básico del ser humano. 

 

× Producto: Las necesidades, los deseos y las demandas del ser humano indican que 

existen los productos necesarios para satisfacerlos. Un producto es cualquier cosa 

que puede ofrecerse a la atención de un mercado para su adquisición, utilización o 

consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo. El concepto de producto 

no se limita a los objetos físicos, puede ser cualquier cosa capaz de satisfacer una 

necesidad. Además de los bienes y servicios, los productos incluyen personas, 

lugares, organizaciones, actividades e ideas. Cuando, en ocasiones, el término 

producto no parece adecuado, podemos sustituirlo por satisfactorio, recurso u oferta. 

Todos estos términos describen algo que tiene valor para alguien.  

 

× Transacciones: Si el intercambio es el núcleo del concepto de mercadotecnia, la 

transacción es su unidad de medida. Una transacción es un intercambio de valores 
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entre dos partes. En ella, debemos definir qué A dio X a B y obtuvo Y. Pero no en 

todas las transacciones interviene el dinero. En una transacción de trueque, se puede 

cambiar un refrigerador viejo por el televisor usado del vecino. En una transacción 

de trueque pueden intervenir servicios además de bienes. En una transacción 

intervienen al menos dos objetos de valor, las condiciones acordadas y el momento 

y lugar del acuerdo. 

 

2.2 Marketing Digital  

 

Conjunto de técnicas de marketing basadas en los medios digitales; puede utilizar campañas 

de publicidad masivas e individuales. La comunicación es interactiva y bidireccional, los 

consumidores se dirigen al comercio on-line por medios digitales y se puede medir el 

impacto.(Pascual, 2015) 

 

× Características del Marketing Digital 

 

¶ Es personalizado, en un entorno digital cada cliente vive una experiencia única y 

personalizada a través de la comunicación.  

¶ Es masivo, intensivo y no invasivo, con poca inversión se puede llegar a muchas 

personas con herramientas digitales sencillas.  

¶ Es de doble sentido, interactivo, se tiene contacto con las personas que realmente 

consumen el producto o servicio, lo que facilita tener información de ello. 

¶ Es medible, porque se pueden desarrollar aplicaciones para medir el impacto de 

nuestras acciones de forma rápida y precisa. (Pascual, 2015) 

 

× El Mix del Marketing Digital  

 

¶ Personalización  

¶ Participación  



6 
 

 

¶ Par a Par  

¶ Predicciones modeladas  

 

Las 4 P´s se basan en dos realidades: Internet ha revolucionado los entornos y el sector de 

cualquier empresa y las Personas, los clientes, los usuarios deben ser el núcleo central de 

nuestras campañas y acciones.(Rojas & Redondo). Detalle en cada una de las P´s del 

marketing digital:  

Á Personalización  

No todos los clientes son iguales. Las personas desean recibir información, publicidad y 

productos que satisfagan sus propias necesidades, no las de cientos de usuarios.  

Actualmente hay herramientas básicas que permiten conocer el comportamiento de un 

usuario en la web, hay canales que permiten realizar publicidad y hay dispositivos con los 

que es posible conocer dónde se encuentran los clientes. 

Á Participación  

La Participación se basa en la creación de comunidades, tanto online como offline, donde 

los clientes actuales y/o potenciales puedan participar, donde colaboren y sean los 

representantes de la empresa/marca.  

Á Par a par 

Es la P más comentada, por ser el origen de las redes sociales. Las recomendaciones de 

amigos que en cualquier mensaje comercial en cualquier formato. Además estas 

recomendaciones se hacen ñen tiempo realò y el impacto es instant§neo. La velocidad en la 

que se socializa la experiencia con un producto ha cambiado y hay que tenerlo en cuenta. 

Por ello, es necesario empezar a pensar en la socialización de los productos o servicios; esto 

no significa ¼nicamente ñestar en las redes socialesò, sino facilitar el compartir informaci·n 

sobre la empresa/producto, generar confianza en los usuarios y socializar las acciones de 

marketing.  
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Á Predicciones modeladas  

Se trata de identificar y captar clientes en función de los datos, de los factores cuantitativos. 

Existen herramientas actuales gratuitas y de pago que permiten medir, predecir y evaluar 

las acciones de marketing y el comportamiento del consumidor en la web. 

 

× Las 4f Del Marketing Digital 

 

Paul Fleming en su libro ñHablemos de la Mercadotecnia Interactivaò habla acerca de las 

4F del Marketing en Internet, se da a conocer una breve definición de cada una de las 4F 

representadas.(Fleming, 2000) 

 

¶ Flujo:  Es aquel estado mental en el que entra un usuario de Internet al 

sumergirse en una web que le ofrece una experiencia llena de interactividad y 

valor añadido.  

¶ Funcionalidad: Se refiere a un home page atractiva, con navegación clara y útil 

para el usuario. 

¶ Feedback: Es cuando la relación se ha comenzado a construir. El usuario no se 

desespera en su navegación. Ha llegado el momento de seguir dialogando y 

sacar partido de la información a través del conocimiento del usuario.  

¶ Fidelización: Internet ofrece la creación de comunidades de usuarios que 

aporten contenidos de manera que se establezca un diálogo personalizado con 

los clientes, quienes podrán ser así más fieles. 

 

× Componentes De Marketing Digital.  

Al marketing digital lo podemos dividir en 10 componentes si se incluyen los medios 

offline como canal adicional de promoción.(Gonzalez K. ) 
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¶ Search Engine Optimization (SEO)  

El SEO, se refiere a las acciones que mejoran la posición en la que aparecen los sitios web, 

en los resultados naturales que muestran los buscadores ante determinadas búsquedas. Esto 

se puede lograr tras meses de esforzado trabajo, por lo que si necesitamos resultados 

rápidos recurriremos al SEM y de forma permanente es recomendable combinar ambas 

estrategias para no perder cuota en el mercado de búsquedas de nuestros productos o 

servicios. 

 

¶ Search Engine Marketing (SEM)  

El principal objetivo del SEM o marketing con buscadores es aumentar la visibilidad en los 

resultados de búsqueda de los buscadores mediante la inclusión de anuncios en los que se 

paga cuando el usuario hace clic (pago por clic o CPC). Los principales buscadores tienen 

sus propias plataformas para gestionar esta publicidad, aunque según el país puede que 

cambien. Las principales plataformas de SEM son Google Adwords, Yahoo Search 

Marketing (YSM), Microsoft Advertising, y Ask. 

 

¶ Anuncios de Display o Rich Media  

Aquí se agrupa toda la publicidad gráfica de los medios online, aunque por ejemplo Google 

Adwords incluye en su red de display la mayor parte de los medios que se gestiona en su 

misma plataforma. Este tipo de publicidad incluye todo tipo de formatos comúnmente 

denominados banners (imágenes estáticas o dinámicas, flash, anuncios de video, anuncios 

interactivos, entre otras posibilidades). 

 

¶ E-mail Marketing  

El E-mail Marketing es una estrategia que convierte el e-mail en una poderosa herramienta 

de marketing para conseguir resultados inmediatos, que bien gestionada, permite realizar 
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segmentaciones muy avanzadas. Consiste en enviar un mensaje comercial directamente 

utilizando como canal el email. 

 

¶ Afiliados y Patrocinios  

Los programas de afiliados son el sueño de cualquier director comercial, puesto que 

permiten disponer de una amplia red de comerciales (sitios web con todas sus 

posibilidades) a los que se les paga sólo cuando cumplen los objetivos establecidos (por 

ejemplo, por ventas o generación de contactos) Estos a su vez generan tráfico al sitio web y 

mejoran la difusión en redes sociales, repercutiendo esto en el SEO. En el caso de los 

patrocinios, son una excelente herramienta para generar imagen de marca, especialmente si 

tras un estudio de analítica web vemos cuales son los mejores sitios para patrocinar los 

servicios de un determinado web. 

 

¶ Directorios  

Los directorios especializados, aunque generalmente y salvo honrosas excepciones suelen 

tener un volumen de tráfico bajo, son excelentes para dirigir la audiencia al nicho del sector 

a convenir. Directorios los hay de todo tipo y según el producto o servicio se selecciona el 

que más represente los intereses de la compañía. Los directorios pueden ser diversos tipos 

como, por ejemplo: directorios temáticos, para búsquedas locales, mapas y navegación, 

comparadores de precios, etc. 

 

¶ Social Media Marketing (SMM)  

En gran auge desde el nacimiento de YouTube, Twitter y Facebook, pero no exclusivo de 

estas plataformas porque existen decenas de herramientas que hay que manejar para un 

SMM exitoso (blogs, comunidades, agregadores de contenido, etc.). Adicionalmente 

existen posibilidades publicitarias y herramientas de promoción para destacar presencia y 
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productos en estas redes sociales. Básicamente se trata de toda la publicidad que se haga en 

redes sociales. 

 

¶ Social Media Optimización (SMO)  

Se trata de la optimización o posicionamiento en redes sociales online mediante la 

participación en conversaciones, creación de perfiles, adición de contenido, etcétera. 

 

¶ Medios online  

Dentro de la clasificación se pueden incluir los periódicos, revistas, libros y otras 

publicaciones que por lo general están bajo supervisión de una editorial o compañías 

conocidas como medios informativos. A las revistas y a los libros por lo general se los 

conocen como e-zines y e-books siendo la ñeò la abreviatura de electronic. 

Muchas de estas publicaciones son en varios formatos, entre ellos el HTML y el flash, que 

sirven para soportar múltiples dispositivos, como celulares y tabletas, algunas incluso 

reproducen el efecto ñflipò es decir el voltear la página, incluyendo el sonido que esta 

produce al realizarlo. 

Cada vez son más los medios tradicionales que también tienen su versión digital y estos se 

exhiben en quioscos virtuales y el usuario tiene la posibilidad de descargarlos gratis o en 

base a un valor mínimo como suscripción mensual o anual para los más especializados, 

como los de ciencias, industrias, negocios, etc. Incluso las tiendas de aplicaciones móviles 

ofrecen este tipo de recursos directamente usando el sistema de pago propio de cada una de 

ellas.  

 

¶ Medios offline 

Aquí se agrupan todas las acciones realizadas en medios tradicionales (desde la prensa, 

radio, televisión o eventos de relaciones públicas, hasta las tarjetas de visita o productos de 

merchandising) 
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2.3 Herramientas para el diagnóstico digital 

 

El diagnóstico digital permite saber dónde se encuentra una marca y dónde debe de hacer 

énfasis para mejorarla, hay varias herramientas que permiten analizar y medir resultados, 

esto es importante porque con el diagnostico digital se puede determinar cómo mejorar la 

usabilidad del sitio web, conocer los niveles de interacción en medios sociales, optimizar el 

posicionamiento en buscadores (SEO). Contar con las mejores herramientas facilitará la 

obtención de los datos para interpretarlos y tomar decisiones.  

 

Tabla 1: Herramientas para el Diagnóstico Digital 

Fuente: Elaboración propia del grupo de trabajo de investigación con información de sitios web. 

 

Herramienta Digital  Definición 

 

Pingdom (gratuita): mide la velocidad de carga de un sitio web, 

e indica cuales son los puntos que están perjudicando para una 

carga óptima. 

 

Likealyzer es una herramienta que pretende ofrecer una serie 

de datos importantes sobre una página en específico como 

Facebook primando la facilidad de uso. 

 

Google Trends es una herramienta de acceso libre y gratuito 

brindada por Google, que permite comparar la popularidad de 

búsqueda de varias palabras o frases; de esta manera se conoce 

el nivel de búsqueda de un determinado término (keyword) 

durante un período de tiempo determinado, permitiendo 

identificar las variaciones en las búsquedas en valores relativos 

basados en una escala de 0 a 100, donde 100 representa el 

punto más alto en niveles de búsquedas realizadas respecto a 

un término o palabra clave. 
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3. DIAGNÓ STICO DIGITA L 

 

3.1 Análisis de activos digitales de la competencia. 

 

× Lako Decor:  

 

Empresa que nació con la iniciativa de decorar los hogares de una forma ecológica, se 

dedica a la elaboración de muebles con materiales reciclados. La empresa solamente tiene 

una cuenta en Twitter para dar a conocer sus productos y llegar a su mercado meta. 

 

Figura 1: Captura de la cuenta en twitter empresa Lako Decor 

 

Fuente: Recopilado de la cuenta en Twitter de Lako Decor 

 

En la imagen de la cuenta de twitter de Lako Decor se observa que no tiene interacción 

constante con los usuarios, cuenta con pocos seguidores y no es monitoreada correctamente 

puesto que sus últimas publicaciones fueron hace mucho tiempo y además es poco atractiva 

para las personas debido a que no existen muchas publicaciones de los productos que 

venden. 
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× Muebles Rústicos de El Salvador 

 

Empresa dedicada a la fabricación de muebles rústicos de primera calidad con mano de 

obra salvadoreña, mesas de centro, salas para terrazas, bares y estanterías. Tiene una página 

en Facebook que es el medio por el cual llegan a sus clientes. 

 

Figura 2: Captura de la cuenta en Facebook empresa Muebles Rústicos de El Salvador 

 

Fuente: Recopilado de la página en Facebook de la empresa Muebles Rústicos de El Salvador 

 

La empresa cuenta con una fan page denominada Muebles Rústicos de El Salvador con 

12,693 me gusta, para analizarla se utilizó la herramienta Likealyzer, la cual dio como 

resultado un 100% que muestra la utilización óptima de la página, como se observa en la 

imagen 3 presentada a continuación. En actividad tiene un 64% por lo que se deduce que 

tiene una interacción positiva de modo que los administradores de la página contestan en 

unos minutos a los clientes y realizan constantes publicaciones en donde resalta la 

innovación de productos dando a conocer los paquetes con los que cuentan y precios de los 

mismos. 
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Figura 3: Análisis de la página de Facebook empresa Muebles Rústicos de El Salvador 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Herramienta digital Likealyzer (URL en Referencias Bibliográficas). 

 

 

× Jungla Habitacional 

 

Empresa con más de 15 años de experiencia en el mercado, dedicada a construir un mundo 

de madera con pino tratado de Estados Unidos, y madera Nacional Teca.  

 

Hace uso de Facebook y de un sitio web para vender sus productos, los cuales se presentan 

a continuación: 
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Figura 4: Captura de la cuenta en Facebook empresa Jungla Habitacional El Salvador 

 

Fuente: Recopilado de página de Facebook de la empresa Jungla Habitacional El Salvador 

 

La empresa cuenta con una fan page denominada Jungla Habitacional El Salvador con 

14,744 me gusta, para analizarla se utilizó la herramienta Likealyzer, la cual dio como 

resultado un 78% que muestra una buena utilización de la página, como se observa en la 

imagen 5 presentada a continuación. En actividad tiene un 43% por lo que se deduce que no 

tiene una interacción positiva con los usuarios, dado que se tardan mucho tiempo en 

responder y esto hace que las personas pierdan el interés en adquirir los productos que la 

empresa vende. 
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Figura 5: Análisis de la página de Facebook empresa Jungla Habitacional El Salvador 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Herramienta digital Likealyzer (URL en Referencias Bibliográficas) 

 

Figura 6: Captura sitio web empresa Jungla Habitacional El Salvador 

 

Fuente: Recopilado de página en Facebook de la empresa Jungla Habitacional El Salvador 
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Figura 7: Análisis del Sitio Web de Jungla Habitacional 

 

Fuente: Herramienta digital Pingdon (URL en Referencias Bibliográficas) 

 

Para diagnosticar el rendimiento del sitio web de la empresa se realizó a través de la 

herramienta Pingdon, en la que se determinó que su grado de desempeño está representado 

por 87 puntos, indicando que tiene un buen rendimiento; con respecto al tiempo de carga se 

lleva a cabo en 1.45 segundos, esto ayuda a que las personas la visualicen rápidamente, 

pero en cuanto al tamaño del sitio web no se encuentra en el mejor de los escenarios, está 

representado por 661.0KB deduciendo que tiene mucho peso, en cuanto a las solicitudes o 

peticiones que hace referencia al resultado de la totalidad de archivos que se tiene que 

procesar para construir el sitio. 

 

El parámetro es casi intermedio de la velocidad de carga, por lo tanto podemos determinar 

que a pesar de que tiene bastante contenido, su inicio es rápido y atractivo, dado que cuenta 

con imágenes de los diferentes productos que ofrecen al mercado, un correo y teléfonos de 

contacto, mapa del sitio, historia, y además se puede realizar una cotización sobre el 

producto que el clientes desea, con respuesta casi inmediata, en pocas palabras posee buen 

rendimiento, por lo tanto ayuda a que la empresa amplié su mercado nacional como 

internacionalmente. 
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3.2 Análisis de activos digitales de la empresa 

 

Reciclarte Metapán es una empresa que se dedica a la elaboración de muebles artesanales 

con productos reciclados, se encuentra ubicada en Santa Ana municipio de Metapán entre 

calle el tamarindo y Barrio Santa Cruz, frente a Clínica Médica Martínez, está conformada 

por 5 personas y fue fundada en enero de 2017 por la Dra. Mayra Judith Estrada Lemus, 

que surge con la idea de crear productos con materiales reciclados para contribuir a un 

medio ambiente sano. 

 

Actualmente Reciclarte Metapán cuenta con presencia en Facebook, pero el mantenimiento 

no es el adecuado. El primer problema identificado es la existencia de dos páginas de 

Facebook con el nombre de la empresa, esto no es recomendable porque confunde al cliente 

y no expresa credibilidad ante ellos, además no tiene un correcto monitoreo, carece de 

información sobre sus diversos productos, historia de la empresa, contacto y no han logrado 

generar contenido de interacción con los seguidores. 

 

Figura 8: Captura de página en Facebook de la empresa Reciclarte Metapán. 

 

Fuente: Recopilado de página en Facebook de la empresa Reciclarte Metapán 
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Figura 9: Análisis de la página de Facebook empresa Reciclarte Metapán 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Herramienta digital Likealyzer (URL en Referencias Bibliográficas) 

 

Los resultados obtenidos del análisis con la herramienta Likealyzer muestra que la 

FrontPage tiene un 55% de alcance, dado que no aprovecha al máximo la plataforma para 

brindar la información adecuada de los productos a los usuarios, la página no es 

monitoreada correctamente y no aprovecha al máximo esta plataforma digital para brindar 

la información necesaria a las personas. Además no se encuentra información sobre la 

marca para conocimiento del cliente hacia la empresa. Sus publicaciones no son frecuentes, 

es decir que la comunicación con el usuario es deficiente. 

 

Por otro lado en esta cuenta personal, si se realizan publicaciones constantes sobre los 

productos que vende, y una pequeña descripción del rubro de la empresa, pero 

lastimosamente su alcance es mejor que la Fanpage oficial. 
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Figura 10: Captura de cuenta personal en Facebook con el nombre de la empresa. 

 

Fuente: Recopilado de página en Facebook de la empresa de Reciclarte Metapán 

 

3.3 Determinación del Target (Segmento) 

 

La segmentación de mercados es el proceso de dividir un mercado en grupos uniformes 

más pequeños que tengan características y necesidades semejantes y sirve para determinar 

los posibles consumidores, por medio de características que los identifican, y así obtener un 

mejor resultado en cuanto a ventas y distribución del producto. 

 

3.3.1 Demográfico 

 

 ñDivisi·n del mercado en segmentos con base a variables tales como edad, etapa de ciclo 

de vida, genero, ingreso, ocupaci·n, educaci·n y religi·n.ò(Gary, 2013).Este tipo de 

segmentación es muy importante para la empresa, dado que influyen en las personas al 

momento de realizar la compra del producto. 

 

 




































































































































































































































