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Resumen

El presente proyecto de investigacion tuvo como objetivo analizar las estrategias
de comunicacion digital para la captacion de clientes potenciales en la empresa
INMOVILA del grupo Vilaseca, que actualmente presenta inconvenientes
relacionados a que los clientes potenciales dejan de llegar, puesto que, no
obtienen informacion de la empresa de manera adecuada, y eso hace que no
visitan las villas, siendo asi, es necesario analizar c6mo comunicar mejor los
beneficios de la empresa con sus productos y que herramientas son las
adecuadas para llegar a este mercado meta. Para el cumplimiento de este
objetivo se llevé a cabo una metodologia basada en una investigaciéon de tipo
descriptiva donde se hizo uso de técnicas e instrumentos de investigacion como
la encuesta, misma que fue dirigida a la poblacion de Guayaquil, para definir los
gustos y las preferencias de los mismos en cuanto a las villas de la empresa
INMOVILA pero por sobre todo al contenido digital que buscan observar en las
redes sociales, como hallazgo se obtuvo que los encuestados en la pagina web
de la empresa esperan ver informacion sobre los disefios de las villas y sus
precios, por lo tanto, se recomienda a la compariia objeto de estudio mejorar su

actual comunicacion digital aplicando la propuesta que ha sido desarrollada.
Palabras claves:

Comunicacion digital — Captacion — Clientes — INMOVILA - Grupo VILASECA



Abstract

The objective of this research project was to analyze the digital communication
strategies to attract potential customers in the INMOVILA company of the
Vilaseca group, which currently has problems related to potential customers stop
arriving, since they will not obtain information from the company in an appropriate
way, and that means that he does not visit the villas, being so, it is necessary to
analyze how to better communicate the benefits of the company with its products
and what tools are adequate to reach this target market. For the fulfillment of this
objective, a methodology based on a descriptive type research was carried out,
which used research techniques and instruments such as the survey, which was
directed to the population of Guayaquil, to define tastes and the preferences of
the same regarding the villas of the INMOVILA company but above all the digital
content that they seek to observe on social networks, as a finding it was obtained
that the respondents on the company's website expect to see information about
the designs of the villas and their prices, therefore, it is recommended that the
company under study improve its current digital communication by applying the
proposal that has been developed.

Keywords:
Digital communication - Recruitment - Clients - INMOVILA - Grupo VILASECA



indice de contenido

Resumen

ADSITACT .t ee
INAICE A8 CONLENIAOD ..ottt 9
INAICE D@ LADIAS ......veeeeeeecece et 11
INAICE AE FIGUIAS ..ottt ettt et a st sanes 12
INEFOAUCCION .ttt bbbttt 13
Planteamiento del problema CientifiCO ....ccovveriereeei e 13
Formulacion del Problema... ...t 14
Objetivos de 1a iNVESTIGACION ..ottt 14
ODJELIVO GENETAL....cieiiiiieieieereee ettt sne et etenenen 14
ODbjJEtiVOS ESPECIIICOS ...ttt 14
JUSHIFICACTON ottt 15
Variables de iNVESHIGACION .....c.ccuveveeeeirireeee ettt saes 16
1. CAPITULO 1 MARCO TEORICO .....oooviveeeeeeeeeeeeeeeeeese s ses s sssessaseassses s ssassaees 17
1.1, MAKELING ettt sttt ee 17
1.1.1.  Gestién orientada al Marketing ........ccceceevveeerinnenneeeenesee s 17
1.2, MArKEHING MiX ettt et s 18
1.2.1. Las 4 P’sdel marketing miX ..........cccocooniiiniiniiinie e 19
12010 PrOUUCED...couceiiiietcictertetceesie ettt en et 19
1.2.1.2. PIECIO 1.ttt ettt nean 19
1.2.1.3. PLAZA.... ittt ea et een 19
12,14, PrOMOCION. ..ottt bttt ettt nesenes 20
1.3, ComuNiCACION AiGital c.oovveeeeeeirieieieeiririe ettt se e aenens 23
1.4. Evolucion delacomunicacion digital........ccccvveeerinrieeinineeinireeeeneseenene 28
1.5. Ventajas y desventajas de la comunicacion digital .......c.ccceoeveiinieineiinnns 45
1.6. Comportamiento del consumidor.......cccccceevieenieennnne ..46
1.7. El mercado inmobiliario en el cantdn Daule ..........cccoeeveveieviereiicecrcenenns 47
1.7.1. Evolucidn del sector inmobiliario en el cantén Daule..........ccccceuunee. 47
1.8.  Grupo inmobiliario VILLASECA ...ttt 48
1.8.1.  EMPresalNMOVILA ...ttt 48
1.9.  Captacion de ClIENTES ....ccoeiireeerre et 49
1.10. Necesidades del ClIENTE ... 50
1.11. Reconocimiento de la necesidad ...t 51
1.12. Valor y satisfaccion del Cliente........cocoeveeeiiiceecseeee e 51



1.13. Habitos y tendencias de 10S CONSUMIAOresS ......cccvvveeirireeieeeieeesseieen 53

1.14. Modelo del comportamiento del consumMIidor........cococeveveenieiienicsiecne 54
2. CAPITULO 2 METODOLOGIA DEL PROCESO DE INVESTIGACION ................ 56
2.1. Enfoque de lainVeStigaCion ...t 56
2.1 1. ENFOQUE MIXEO oottt ettt 56
2.2, AICANCE ..ottt 56
2.2.1. DESCIIPHIVA ceeotiieiiietere ettt ettt eae e 56
2.3.  Universo y muestrade |ainvestigacion ........ccvveeernnenniseenennieeeenennes 57
2.3.1. UNIVEISO .ttt 57
2.3.2. MUBSTIA i 57
2.4. Definicién y comportamiento de las principales variables incluidas en el
ESTUAIO. ettt 58
2.4.1.  OpPeracioN@liZACION .......cccevrirerueeeirireeierese et sae e ese e 58
2.5, MEtOdOS EMPIEAUODS ...c.eiriiiiiiiirieiete ettt 59
251, ENCUESTAS ..c.ooiiciiieiictecte ettt 59
2.6. Procesamiento y andlisis de lainformacion.............ennnnnene. 59
3. CAPiTULQ 3 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS DE LA
INVESTIGACION ...ttt ettt ettt b et ea et eb et tenenen 60
3.1. Interpretacion de resultados 0bteNIdOS ......cccovrivvieeerenreerreee e 60

4. CAPITULO 4 PROPUESTA .....coocmmrerererneieneeens .74

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. .. ..90
BibDliOGrafia.....ccveiiieeieieieeee ettt ens 92
AANBXO ot 95
ANEXO0 1. ENCUESTA ....oiiiiiiiiiiici e 95

10



indice de tablas

Tabla 1 Datos para calcular muestra 46
Tabla 2 Operacionalizacién de variables 47
Tabla 3 Tipo de inmueble deseado 49
Tabla 4 Perspectiva sobre la influencia del prestigio en el posicionamiento de mercado
50
Tabla 5 Perspectiva sobre la eficiencia de promocion de las inmobiliarias en el cantén
Daule 51
Tabla 6 Mejoras para la captacion de clientes 52
Tabla 7 Aceptacién del uso de medios digitales para la promocién de actividades en
las inmobiliarias 53
Tabla 8 Aceptacién de anuncios de empresas inmobiliarias en redes sociales 54
Tabla 9 Influencia de los medios digitales al momento de la compra de producto o
servicio 55
Tabla 10 Influencia de los comentarios y recomendaciones en redes sociales en la
decision de compra 56

Tabla 11 Presencia de cartera de productos en la pagina web de las inmobiliarias 57
Tabla 12 Percepcion de la comunicacion digital que realiza la urbanizacion Vilanova 58
Tabla 13 Informacion que desea se publique en las cuentas de facebook e Instagram

la urbanizacion Vilanova 59
Tabla 14 Informacion que llama mas la atencion dentro de redes sociales 60
Tabla 15 Inmobiliarias que conoce 61
Tabla 16 Fotografias de las viviendas y del proyecto urbanistico que se emplean en

las publicaciones digitales de INMOVILA son de alta calidad 62

11



indice de figuras

Figura 1 Proceso de la decision de compra 39
Figura 2 Creacion de valor para los clientes 40
Figura 3 Grafico de tipo de inmueble deseado por los encuestados 49
Figura 4 Gréfico de resultados sobre la influencia del prestigio de las inmobiliarias en

el posicionamiento de mercado 50

Figura 5 Gréfico de eficiencia de la promocién de parte de las inmobiliarias en Daule 51
Figura 6 Nivel de aceptacion de las mejoras para la captacion de nuevos clientes 52
Figura 7 Gréfico de resultados sobre la aceptacion de medios digitales como

herramientas de promocion en las inmobiliarias 53
Figura 8 Nivel de aceptacion de los anuncios de parte de inmobiliarias en las redes
sociales 54
Figura 9 Gréfico de resultados acerca de la influencia de los medios digitales en la
decision de compra 55
Figura 10 Resultados acerca de la influencia de los comentarios y recomendaciones
en redes sociales en la decisiéon de compra 56
Figura 11 Grafico de aceptacion de detallar la cartera de productos en pagina web de
las inmobiliarias 57
Figura 12 Gréfico de Informacion que desea se publique en las cuentas de redes
sociales de INMOVILA 59
Figura 13 Informacion que llama més la atencion dentro de redes sociales 60
Figura 14 Gréfico de Inmobiliarias que conoce 61
Figura 15 Fotografias de las viviendas y del proyecto urbanistico que se emplean en
las publicaciones digitales de VILANOVA son de alta calidad 62
Figura 16 Pagina web de INMOVILA 66
Figura 17 Asistente virtual para crédito hipotecario (Seleccién de modelo) 67
Figura 18 Asistente virtual para crédito hipotecario (Formulario de datos) 68
Figura 19 Asistente virtual para crédito hipotecario (Simulador por modelo) 68
Figura 20 Médulo de personalizacion de acabados para cada modelo 69
Figura 21 Formulario de reserva 70
Figura 22 Médulo de personalizacion de "La habitacion de tus suefios" 71
Figura 23 Spot "La habitacién de tus suefios" 71
Figura 24 Publicidad "La habitacion de tus suefios" 72
Figura 25 Red Social Instagram 73
Figura 26 Red Social Twitter 74
Figura 27 Red social LinkedIn 75
Figura 28 Flyer promocional 78
Figura 29 Flyer digital 79

12



Introduccion

El Marketing en la actualidad se ha convertido en un elemento indispensable
para la evolucibn de las empresas dedicadas a cualquier tipo de
comercializacion, por lo que se ven involucrados factores que influyen en el

método de compra que utiliza el consumidor (Aleman & Escudero, 2012).

Para las empresas que ofrecen servicios, la captacion de clientes lleva un
proceso delicado, ya que por sus caracteristicas se convierte en un producto
intangible que depende de una primera imagen, una comunicacion directa que
establezca confianza y demostrar una reputacién en su nombre, siendo el
marketing con su herramienta de comunicacién la que puede conducir a ese

acercamiento de servicio — cliente.

Por parte de los compradores han experimentado cambios en sus
comportamientos y habitos de compra, pues en el presente, el consumidor puede
realizar una adquisicion de un determinado producto sin necesidad de
trasladarse a otro sitio, dejando a un lado el interés por acercarse a los

establecimientos comerciales.

En base a lo expuesto; las empresas buscan estar presentes en todos lados y
de la manera mas factible posible, por tal motivo, la presencia de las empresas
en el mundo digital se ve con mas frecuencia, al punto de que, en la actualidad,
es poco probable que un negocio se dé a conocer sin invertir en estrategias que
aporten a su ubicacién en el mundo digital (Munuera & Rodriguez, 2012).

De esta manera, el mundo digital se convierte en un tema algo complejo que
puede favorecer a cualquier entidad comercial que pretenda salir adelante en el
mercado, sin embargo, constituye una herramienta indispensable para el

desarrollo de la misma.

Planteamiento del problema cientifico

La empresa INMOVILA en sus primeros afios de operacion en el mercado,

experimentd, un crecimiento exponencial, sin embargo, en la actualidad se
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presenta un decrecimiento situacion que se ha presentado en los dltimos tres
periodos fiscales. La razon mas comun de la desaceleracion es que los clientes
potenciales dejan de llegar, puesto que, no obtienen informacién de la empresa
de manera adecuada, y eso hace que no visiten las villas, siendo asi, es
necesario analizar como comunicar mejor los beneficios de la empresa con sus
productos y que herramientas son las adecuadas para llegar a este mercado

meta.

Es decir, crear las condiciones adecuadas para organizar los productos para que
tengan calidad comercial, notoriedad de marca, publicidad y ventas digitales, ya
que la competencia ha optado por este sector desde hace un tiempo, entonces
se necesita acaparar este mercado para asi comenzar a levantar las ventas de

la empresa.

Este escenario provoca a que los empresarios se vean motivados a optar por la
creacion de plataformas u otros medios digitales que pudieran comunicarse de
manera efectiva con su mercado. Todos estos esfuerzos financieros estan
dirigidos a atraer audiencias que probablemente compren sus productos o

Servicios.

Formulacién del problema

¢De qué manera la comunicacion digital contribuye a la captacion de nuevos

clientes de la empresa INMOVILA en la ciudad de Guayaquil?

Objetivos de la investigacion
Objetivo General

Disefiar estrategias de comunicacién digital para la captacion de clientes
potenciales en la empresa INMOVILA del grupo Vilaseca.

Objetivos especificos

1. Identificar las bases tedricas para el sustento y desarrollo del presente
proyecto de investigacion.
2. Diagnosticar la situacion actual de la empresa INMOVILA en cuanto a las

estrategias actuales.
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3. Proponer herramientas digitales de comunicacion efectiva que capten los

nuevos clientes potenciales que ingresen a la empresa.
Justificacién

La evolucion del marketing ha sido sin duda una frenética carrera de cambios
constantes desde sus origenes; no obstante, hoy en dia la sociedad es testigo
de una revolucion sin precedentes en las formas de relacién de las
organizaciones con sus mercados, gracias fundamentalmente a la integracion de
los avances de la tecnologia y la adopcién que la sociedad hace de la misma.
(Mass, Restrepo, & Mufioz, 2016)

El presente proyecto surge de la necesidad de adaptarse a las nuevas
tendencias y redireccionarse hacia el mundo digital y a su vez comunicar de
manera efectiva los beneficios de la empresa INMOVILA, a través de los

diferentes medios digitales con la finalidad de captar mas clientes.

Por otra parte, las estrategias de marketing para la captacion de clientes
utilizando medios tradicionales crean una limitacion a las empresas en el actual
mercado ecuatoriano. El uso de métodos tradicionales de marketing y ventas
sigue siendo la herramienta mas utilizada por las empresas, convirtiéndose asi
en entidades comerciales que solo se enfocan a la atencion presencial. Por eso
en este caso el uso de las tecnologias se ha convertido sin lugar a duda en la
herramienta actual utilizada por los clientes, permitiéndoles mantenerse

informado de productos o servicios actuales.

Con este estudio se pretende consolidar a la empresa para asegurar su
participacion en el mercado. Al desarrollar mejoras en la comunicacion digital
permitira realizar una direccion estratégica y una excelente toma de decisiones,
gue le conllevara a un crecimiento organizacional y al uso eficiente de los
recursos disponibles. El proyecto cuenta con recursos tecnoldgicos, financieros
y humanos para poder llevar a cabo la investigacién, con la finalidad de

establecer que tiene un alto grado de factibilidad.
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Los trabajos de investigacion mencionados aportan en el proyecto en las
estrategias Utiles para la captacion del cliente y en los esfuerzos para la
fidelizacion de los clientes actuales, tomando como referencia el proyecto a la
misma empresa nuestro tema de investigacion tendra el objetivo de incrementar

las ventas a través de medios digitales.
Variables de investigacion

Variable independiente
Comunicacion digital

Variable dependiente

Captacion de clientes
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CAPITULO 1

MARCO TEORICO

1.1. Marketing

El concepto de marketing establece que una empresa debe basar sus
actividades en las necesidades y deseos de los clientes en los mercados
objetivos seleccionados (Kotler & Keller, 2009). Evidentemente, se deben
reconocer las restricciones impuestas por la sociedad (leyes, acuerdos
industriales, normas, etc.). Pero si la empresa aplica el concepto bésico, sus
operaciones deberian ser exitosas y rentables. Esto también se denomina vision
orientada al mercado en contraste con la orientacion a la produccion, donde las
actividades de la empresa estan orientadas a la tecnologia, productos o procesos

de producciodn existentes.

De hecho, su aplicacion convencional a situaciones comerciales practicas ha
sido menos que satisfactoria: las teorias simplemente no se ajustan a las
realidades del entorno empresarial. En su nivel mas basico, el marketing busca
coincidir los productos y servicios de una empresa con los clientes que desean

acceder a estos

El autor Lopez (2018) define al marketing como disciplina implica todas las
acciones que emprende una empresa para atraer clientes y mantener relaciones
con ellos. Establecer contactos con clientes potenciales o pasados también es
parte del trabajo, y puede incluir escribir correos electrénicos de agradecimiento,
jugar golf con posibles clientes, devolver llamadas y correos electrénicos

rapidamente y reunirse con los clientes para tomar un café o una comida.
1.1.1. Gestion orientada al Marketing

La funcién de marketing en si depende de la naturaleza de las relaciones con los
clientes y se extiende a una gran parte de la organizacion, desde el operador de
la centralita hasta el director ejecutivo (Dvoskin, 2004). No es responsabilidad
exclusiva del departamento de marketing, sino que concierne a todas las
actividades de la organizacién que tienen un impacto en el comportamiento del

comprador.
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Como consecuencia de esta nueva comprension de la funciéon de marketing total,
muchas empresas han reducido el tamafio y la importancia de sus
departamentos de marketing; en algunos casos, el departamento se ha cerrado
por completo. Se ha delegado una mayor responsabilidad para iniciar e
implementar actividades de marketing a los gerentes de linea en otras funciones
especializadas, por ejemplo, la produccion, servicio, entregas. Por tanto, estas

empresas han intentado integrar el marketing y las operaciones.

Pero no son solo las operaciones las que se ven afectadas por el marketing:
muchas funciones de personal y de soporte también incluyen un elemento de
marketing. Un gran nimero de empleados puede estar en contacto directo con

el cliente, por ejemplo (de Vicufia, 2021):

» Personal de mostrador en los bancos

» Servicios de facturacion y a bordo de las aerolineas
» Proyectos conjuntos de | + D con los clientes

» Servicios técnicos

+ Entregas

* entrenamiento del cliente

* Recepcion telefénica.

Ademas, muchos empleados que no tienen contacto directo con el cliente estan
indirectamente involucrados: proporcionan servicios de respaldo que permiten
gue otras funciones y empleados atiendan al cliente. Se debe alentar a este
personal involucrado indirectamente a ver a sus colegas como "clientes internos”
a los que se debe atender, y atender bien, como parte del servicio al cliente
externo final (Park, 2020).

1.2.  Marketing Mix

El marketing mix del profesor Jerome McCarthy (1979) a principios de la década
de 1960 propuso que consta de cuatro factores principales (producto, precio,
plaza y promocién) que cada uno de los factores contiene multiples actividades.
El marketing mix puede denominarse "un conjunto de herramientas de
intervencion en el mercado". Cuatro herramientas de marketing se establecen

en términos de ejecutivos de marketing. Quizas la perspectiva del consumidor
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es diferente desde una perspectiva de marketing (Lahtinen, Dietrich, & Rundle,
2020).

1.2.1. Las 4 P’s del marketing mix
1.2.1.1. Producto

Un producto es cualquier cosa para la atencién, adquisicion, uso o consumo que
se puede comercializar y se puede satisfacer para satisfacer una necesidad o un
deseo. El producto es algo mas bienes tangibles. El producto incluye objetos
fisicos, servicios de personas, lugares, organizaciones, idea del fabricante o una
combinacién de estos (Kotler & Amstrong, 2013). Se pueden citar sobre los
principales componentes del producto, tales como: variedad del producto,
calidad, disefio, caracteristicas e instalaciones del producto, marca, empaque,
tamafio del producto, servicio, garantias, devolucién del producto.

1.2.1.2. Precio

El precio se refiere a la cantidad de dinero que una persona debe pagar para
utilizar un producto (McCarthy, Shapiro, & Perreault, 1979). Una persona puede
comprar una propiedad de uno o mas productos o tiene el derecho de uso
limitado (como el alquiler de un automovil o la compra de una vivienda).
Establecer un precio para un producto requiere una comprension profunda del
papel simbdlico que desempefia el precio en la determinacion del producto en el
mercado objetivo. El precio de un producto en la mente del cliente no son los
costos de produccion. Los costos de los bienes para el consumidor son lo Unico
gue todo consumidor deberia perder para acceder a los beneficios y puntos de
propiedad o uso de un producto. Reducir el costo no financiero de propiedad o
el uso de bienes es una de las cosas que las empresas estan haciendo para
mejorar el valor de sus bienes para los clientes. En caso de éxito, esta estrategia
reduce el costo total del producto para un consumidor y aun asi los ingresos de
los especialistas en marketing permanecen constantes o aumentan (Méndez,
Alvarez, & Zurita, 2019)

1.2.1.3. Plaza

La distribucién es la entrega del producto y el servicio deseados al cliente a
tiempo y en el lugar deseado. Existe una estrategia general sobre distribucion.
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En la primera estrategia la organizacion directa y en la segunda estrategia
ayudando a los distribuidores a proporcionar sus bienes y servicios a los

consumidores (Mendivelso & Lobos, 2019).

Los miembros de los canales de distribucion son responsables de las siguientes

funciones principales:

- Informacion de mercado: recopilacion y distribucion de noticias e
investigacion de mercado sobre los actores y fuerzas en el entorno de
marketing que se necesita planificacion y asistencia en el intercambio.

- Promocion y publicidad: elaboracion y difusion de informacion incentivada
sobre los productos.

- Contacto: buscar y comunicarse con compradores potenciales.

- Productos de cumplimiento: conformacion y adecuacion de la mercancia
a las necesidades del comprador.

- Negociar: llegar a un acuerdo sobre el precio y otras condiciones de la

transaccion para que la transaccién se pueda proporcionar.
1.2.1.4. Promocion

Son todas las herramientas de comunicacion las que pueden transmitir el
mensaje a la audiencia destinataria. Basicamente la promocién es un conjunto
de actividades para informar, persuadir e influir que se vincula completamente.
Segun Rust (2020) la promocion se puede dividir en cuatro grupos que cada

grupo tiene diferentes dimensiones.

Publicidad

Es la herramienta més poderosa en la identificacion de una empresa, un bien,
un servicio o una idea y una vision. Si la publicidad es constructiva e
impresionante, creara una "imagen" en la audiencia o incluso creara interés en

emitir o reconocer y aceptar la marca y el producto.

Promocién de ventas

La eficiencia publicitaria es promover la idea o el cerebro humano, pero el efecto
de la promocion de ventas esta en el comportamiento del cliente. Porque cuando

20



se anuncia a los clientes que fluyen las ventas especiales, la compra de dos

unidades con un precio unitario, recibe el obsequio premiado, acttan.

Relaciones publicas

Cuando la publicidad y la promocion de ventas sobre los productos son
ineficaces, se deben utilizar las relaciones publicas de marketing. Presupuestos
de relaciones publicas y gasto en costos para crear una vision positiva en la
comunidad y el mercado objetivo de la empresa. Por supuesto, el impacto de

estas actividades es en gran medida indirecto.

Marketing directo

Una de las herramientas de comunicacion de marketing mas caras es la que
utiliza la fuerza de ventas de la empresa para atraer la satisfaccion de los clientes
y encontrar nuevos clientes que realicen viajes largos y cortos. El marketing
directo incluye diferentes formas como catalogos, teléfono, venta electronica,

venta de television, venta por fax, venta por correo.

El marketing digital es el uso de tecnologias para mejorar el conocimiento del
cliente respecto a una empresa, marca o producto (Chaffey & Ellis-Chadwick,
2019). En el mundo desarrollado, las empresas se han dado cuenta de la
importancia del marketing digital. Para que las empresas tengan éxito, deberan
fusionarse en linea con métodos tradicionales para satisfacer las necesidades
de los clientes con mayor precision (Fierro, Cardona, & Gavilanez, 2017). La
introduccion de nuevas tecnologias ha creado nuevas oportunidades
comerciales para que los especialistas en marketing administren sus sitios web
y logren sus objetivos comerciales. La publicidad en linea es un poderoso
vehiculo de marketing para construir marcas y aumentar el trafico para que las
empresas logren el éxito. Expectativas en términos de producir resultados y
medir el éxito del dinero gastado en publicidad, el marketing digital es mas
rentable para medir el ROI en la publicidad (Selman, 2017).

Hoy en dia, las técnicas de publicidad y marketing moné6tonas han dado paso al
marketing digital. Ademas, es tan poderoso que puede ayudar a reactivar la
economia y puede crear enormes oportunidades para que los gobiernos
funcionen de manera mas eficiente (Corrales, Coque, & Brazales, 2017). Las
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empresas alrededor del mundo han probado el éxito de las herramientas de
marketing digital como efectivas y Utiles para lograr resultados. Mas importante
aun, el crecimiento en el marketing digital se ha debido a los rapidos avances en

las tecnologias y la dindmica cambiante del mercado.

Para que el marketing digital ofrezca resultados a las empresas, los contenidos
digitales como la accesibilidad, la navegacion y la velocidad se definen como las
caracteristicas clave del marketing (de Vicufia, 2021). Otra herramienta probada
y probada para lograr el éxito a través del marketing digital es el uso de boca en
boca en las redes sociales y para hacer que el sitio sea popular (Chaffey & Ellis-
Chadwick, 2019). Ademas, el boca a boca esta vinculado con la creacion de
nuevos miembros y el aumento del trafico en el sitio web, lo que a cambio

aumenta la visibilidad en términos de marketing.

Las redes sociales con un ejemplo extraordinario Facebook ha abierto la puerta
para que las empresas se comuniquen con millones de personas sobre
productos y servicios y ha abierto nuevas oportunidades de marketing en el
mercado. Esto es posible solo si los gerentes son plenamente conscientes de
como utilizar las estrategias de comunicacion para involucrar a los clientes y
mejorar su experiencia (Méndez, Alvarez, & Zurita, 2019). El profesional de
marketing debe comprender verdaderamente las campafias y programas de
marketing social en linea y comprender como hacerlo de manera efectiva con
indicadores de medicion de desempefio. Dado que la dindmica del mercado en
todo el mundo esta cambiando en relacién con la accesibilidad y el uso de las
redes sociales por parte de la audiencia joven. Es importante que se adopten
enfoques de integracioén estratégica en el plan de comunicacién de marketing de
la organizacion (Aleman & Escudero, 2012). Con las revisiones anteriores
podemos asumir que GST es una reforma tributaria que cambiara el escenario
del pais como soporte para este estudio de revision.

Los blogs como herramienta para el marketing digital han creado con éxito un
impacto para aumentar los ingresos por ventas, especialmente para productos
donde los clientes pueden leer resefias y escribir comentarios sobre experiencias
personales. Para las empresas, las resefias en linea han funcionado muy bien
como parte de su estrategia general de marketing estratégico. Las herramientas
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de servicios en linea tienen mas influencia que los métodos tradicionales de

comunicacion (Aleman & Hernandez, 2018).

Internet es la herramienta mas poderosa para las empresas (Terranova, Villota,
Tenorio, & Mayorga, 2019). Los gerentes de marketing que no aprovechen la
importancia de Internet en su estrategia de marketing empresarial estaran en
desventaja porque Internet esta cambiando la marca, los precios, la distribucion

y la estrategia de promocion.
1.3. Comunicacion digital

La comunicacion que se da en nuestro dia a dia es en forma de sefiales. Estas
sefiales, como las sefiales de sonido, en general, son de naturaleza analégica.
Cuando la comunicacién debe establecerse a distancia, las sefales analdgicas

se envian por cable, utilizando diferentes técnicas para una transmision eficaz.

Los métodos convencionales de comunicacion utilizaban sefiales analégicas
para comunicaciones de larga distancia, que sufren muchas pérdidas como
distorsién, interferencia y otras pérdidas, incluida la brecha de seguridad.

Para superar estos problemas, las sefiales se digitalizan utilizando diferentes
técnicas. Las sefiales digitalizadas permiten que la comunicacion sea mas clara
y precisa sin pérdidas.

La comunicacion interactiva posee una serie de medidas que deben tener en
cuenta a la hora de idear un proyecto digital, adaptacién a las practicas actuales
de produccion, circulacién y consumo de contenidos. La base fundamental esta

determinada por 3 pilares (Muelas, 2016):

e La hipertextualidad: la capacidad de hacer conexiones entre nodos de
informacion a través de enlaces, ofreciendo los usuarios diferentes
recorridos de lectura posibles.

e La multimedialidad: la posibilidad de que estos nodos de informacién sean
de diferentes caracteristicas, que incorporen el mismo soporte no
solamente texto sino también imagenes, sonidos, videos, animaciones,

infografias, graficos y mas.
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La interactividad: la capacidad del usuario para interactuar con el
contenido, seleccionar informacion, agregar contenido y modificar las

historias.

También se puede destacar:

La audiovisualizacion: una corriente creciente de la web. Los videos
aparecen como los formatos mas elegidos por los usuarios para obtener
informacion y entretenerse, obtener impacto y viralidad.

La documentalidad: la digitalizacién de la cultura nos ofrece la
posibilidad de conectar fuentes documentales almacenadas en mdltiples
formatos de la manera de acercarnos a los usuarios la posibilidad de
profundizar en la exploracion de los temas y el chequeo de la informacion.
Los limites espaciales y temporales propios de los medios tradicionales
se desdibujan en la web.

La contextualidad: agregar elementos contextuales a las historias y
aprovechar incluso la localizacion geografica de los usuarios permitidos,
historias historicas, inmersivas y enriquecidas en funcién de contextos de
recepcion especificos.

La georreferenciabilidad: el posicionamiento con el que se define la
localizacién de un objeto o un sujeto en la representacion cartografica
puede ser también aprobada como una dimensién narrativa.

La adaptabilidad: las capacidades de adecuacion a un entorno, las
experiencias de las personas a las que se ofrece la posibilidad de que
sepan las distintas pantallas, un conjunto de dispositivos, varias
plataformas de acceso.

La adicionalidad: la cultura digital y la conectividad hace posible,
también, la sobreimpresién de capas de informaciéon virtual a la
informacion fisica ya existente. Esta dimension permite el desarrollo, por
ejemplo, de las narrativas que aprovechan las tecnologias de realidad
aumentada y realidad virtual.

La ubicuidad: se trata de la omnipresencia de los contenidos, cualquier

posibilidad de acceder a cualquier parte, en cualquier momento.
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e Lavisualidad: el disefio de la informacion, las imagenes, las fotografias,
las narrativas infograficas cobran una relevancia excepcional entre los
contenidos mas atractivos y las redes en Internet.

e Laconvergencia: entendida como un proceso complejo que involucra a
los medios, usuarios, industrias, politicas y regulaciones, fundado en la
digitalizacion del procesamiento, almacenamiento, difusion y recepcion de
la informacién y en el tendido de redes de comunicacion.

e Latransmedialidad: la posibilidad de expandir los relatos a través de
multiples plataformas y soportes donde cada nuevo medio tiene una

contribucién especifica y valiosa a la totalidad narrativa.

A medida que las sefiales se digitalizan, existen muchas ventajas de la

comunicacion digital sobre la comunicacién analdgica, tales como:

e El efecto de la distorsion, el ruido y la interferencia es mucho menor en
las sefales digitales, ya que se ven menos afectadas.

e Los circuitos digitales son mas fiables.

e Los circuitos digitales son faciles de disefiar y mas baratos que los
circuitos analdgicos.

e Laimplementacion del hardware en circuitos digitales es mas flexible que
la analdgica.

e La ocurrencia de diafonia es muy rara en la comunicacion digital.

e La sefial no se altera ya que el pulso necesita una gran perturbacién para
alterar sus propiedades, lo cual es muy dificil.

e Las funciones de procesamiento de sefiales, como el cifrado y la
compresion, se emplean en circuitos digitales para mantener el secreto
de la informacion.

e La probabilidad de que ocurra un error se reduce empleando cédigos de
deteccion y correccion de errores.

e La técnica de espectro ensanchado se utiliza para evitar la interferencia
de la sefial.

e Combinar sefales digitales usando TDM de multiplexacion por divisién de
tiempo es mas facil que combinar sefiales analégicas usando FDM de
multiplexacion por division de frecuencia.
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e El proceso de configuracion de sefiales digitales es mas facil que las
sefiales analogicas.

e Las sefiales digitales se pueden guardar y recuperar de manera mas
conveniente que las sefiales analdgicas.

e Muchos de los circuitos digitales tienen técnicas de codificacion casi
comunes y, por lo tanto, se pueden usar dispositivos similares para varios
propésitos.

e La capacidad del canal se utiliza eficazmente mediante sefiales digitales.

En pocas palabras, la comunicacion digital implica los esfuerzos de
comunicacion en linea de una organizacién. Hoy en dia, la mayoria de las
organizaciones utilizan una amplia gama de canales en linea, desde su sitio web
hasta el chat movil y los blogs, para conectarse con clientes, empleados y otras
partes interesadas actuales y potenciales. Necesitan profesionales de marketing
digital que tengan un profundo conocimiento de como aprovechar esta
convergencia de tecnologia y mensajeria en su beneficio. Los profesionales de
las comunicaciones digitales son responsables de todo, desde la creacion de
activos de marca en linea hasta la creacion de una audiencia de redes sociales

comprometida.

Los empleadores de todas las industrias buscan profesionales de la
comunicacion digital con una variedad de habilidades especificas, junto con las
areas de experiencia anteriores, también hay muchas "habilidades blandas" que
le servirdn bien en una carrera de comunicacion digital, que incluyen (Castillo,
Diaz, & Hernandez, 2021).

Pasion por la narracion: las comunicaciones digitales a menudo tienen sus raices
en el arte de la persuasion, y una de las mejores formas de persuadir a su

audiencia es elaborando una narrativa soélida.

Empatia: ser un buen comunicador implica ganar un gran aprecio por su
audiencia y lo que la impulsa. Una vez que sea capaz de ponerse en el lugar de
otras personas a las que intenta influir, podra establecer conexiones mas

significativas y eficaces con ellas.
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Curiosidad: definitivamente ser curioso implica crear ideas que te llevaran muy
lejos de ser bien empleadas, en el marco de la comunicacion digital, se busca
disefiar una mejor compresion del mensaje entre las personas, los procesos y

los canales.

La Association of Data-Driven Marketing and Advertising (2019) identifico
recientemente oportunidades clave de crecimiento en la comunicacion digital en

areas como:
Marketing de contenidos

Estos roles implican la planificacion, la creacion y el intercambio de contenido
atractivo para involucrar a las audiencias clave. A diferencia del marketing
tradicional, el marketing de contenidos no se trata de promocionar un producto o
servicio, sino de ser una fuente de informacion creible que sea importante para

los clientes potenciales.
Publicidad digital

Los profesionales de la publicidad digital desarrollan y ejecutan estrategias para
llegar a audiencias muy especificas a través de una variedad de canales enlinea,

desde Google AdWords hasta Instagram.
Marketing basado en datos

Estos roles implican probar varios enfoques de marketing, analizar e interpretar
datos y medir los resultados de las campafias de marketing (Dvoskin, 2004).

Optimizacion de motores de busqueda (SEO)

Los profesionales en estos roles implementan, analizan y actualizan
continuamente el contenido del sitio web y las caracteristicas técnicas para
aumentar la clasificacién de los motores de busqueda de una organizacién
(Arias, 2013).

Medios de comunicacién social

Los profesionales de las redes sociales son responsables de desarrollar y
ejecutar camparfas de marketing en redes sociales para influir en un publico
objetivo, lo que incluye la creacion y curacion de contenido visual y escrito
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(Jovanov & Disoska, 2021). También pueden actuar como administradores de la
comunidad, escuchando y respondiendo a los usuarios de las redes sociales de

una manera que esté en linea con la identidad de marca de la organizacion.
1.4. Evolucion de la comunicacién digital

Hoy en dia, no muchos nifios serian capaces de entender cémo funciona un
teléfono de marcacion rotativa, o imaginar que una vez hubo un dia, cuando las
computadoras eran del tamafio de una estanteria, que para conectarse a Internet
tenia que llamar al servidor durante horas, ¢cémo? sobre imaginar que el primer
teléfono mévil pesaba alrededor de 2 kg y tenia que cargarse 10 horas para que
la bateria estuviera llena, ¢,qué le daba a un usuario solo 30 minutos para hablar
con alguien, hasta que el teléfono se apagaba de nuevo? (Aleman & Hernandez,
2018).

El papel de los canales digitales ha crecido significativamente desde el
lanzamiento de los primeros dispositivos celulares. Con el dia a dia, mas y mas
personas se vuelven mas dependientes de sus teléfonos inteligentes, tabletas y
computadoras portétiles (Barata, Viana, Reinhold, Lobato, & Alt, 2018). Pocas
personas hoy en dia pueden imaginar o incluso sobrevivir un dia sin usar un
dispositivo inteligente. Ha habido muchos chistes en linea de que llegara el

apocalipsis, cuando alguien dejara de usar Internet.

Esta parte de la tesis presenta como la comunicaciéon y su funcién han
evolucionado durante los ultimos 50 afios. Los medios de comunicacién seran
discutidos en orden cronolégico, ordenados y analizados desde los afios en que
estuvieron disponibles para los consumidores y hogares hasta la actualidad
(Jovanov & Disoska, 2021).

Nuestros padres y abuelos no tenian tanto lujo cuando crecian como nosotros
hoy. Confiaban en la informacion que recibian de libros, enciclopedias y noticias
que leian de los diarios 0 escuchaban en la radio.

La mayoria puede recordar a sus mayores contando historias de cdmo solian
pasar el rato en cafés, ir a parques, acampar o participar en otras actividades

con sus comparieros de clase y amigos cuando eran jovenes.
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Radio

Lo crea o no, la radio no siempre fue una funcién disponible en sus teléfonos y
no estaba preinstalada en los vehiculos. Antes de que la television y las
computadoras se convirtieran en parte de nuestro equipo doméstico, la radio era
su sustituto. Era un medio de comunicacion a través del cual las personas
recibian sus noticias diarias, se mantenian al tanto de diferentes eventos y
sucesos. La radio incluso se utilizd para publicitar y vender productos, de la

misma manera que los anuncios de televisién en la actualidad (Arias, 2013).

En muchos paises, la radio también ha servido como medio de comunicacion de
guerra durante las guerras del siglo XX, notificando a los hogares de las tropas
caidas y advirtiendo de las fuerzas que se acercan. La radio también fue el medio
mas rapido y rapido para notificar la proxima crisis, como fuertes tormentas y

huracanes.

Hoy en dia, la radio se usa mas cominmente para escuchar transmisiones de
musica, ya sea cuando conduce a algun lugar o simplemente quiere escuchar la
radio desde su teléfono. Después de tantos afios, sigue siendo un canal de
medios popular y, ademas de ser un difusor de musica e informacion, la
comunicacion por radio nos proporciond comunicaciones bidireccionales,

comunicacion por teléfono celular (Techwalla 2017).
Television

Cuando se habla hoy de television, la gente piensa primero en una pantalla LCD
plana, imagina diferentes caracteristicas de la television, tales como:
dimensiones, color, sonido, nitidez, etc. En los afios 70, sin embargo, no habia
una variedad tan rica de televisores en comparacion al mercado actual. Por un
lado, los televisores tenian forma de caja. En segundo lugar, no fue hasta los
afios 80 que fueron coloridos. Por colorido, es decir, la imagen, no el color de la
caja. Si, nuestros abuelos y nuestros padres, de hecho, han estado viendo

television en blanco y negro todo el tiempo.

Cuando nuestra gente estaba creciendo, pasaban su juventud jugando al aire
libre, tenian mas tiempo para ser creativos y usar su imaginacion. Descubrieron

formas de entretenerse, ideando nuevas ideas de lo que pueden hacer. Hoy en
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dia, muchos pueden estar de acuerdo en que la television se ha convertido en
una "podredumbre del cerebro” cuando se usa incorrectamente, y algunos
estudios incluso han demostrado que demasiada television disminuye las

habilidades de comunicacién e incluso el nivel de inteligencia.

Como medio de comunicacion, la television siempre ha tenido una gran influencia
en nuestras vidas. La televisién nos involucra de muchas maneras y varios
estudios han encontrado que la television cambia la forma en que pasamos
nuestro tiempo libre y cambia nuestra opinién sobre diferentes asuntos. Al
hacernos sentir como si estuviéramos experimentando eventos directamente, la
television ha cambiado la forma en que recibimos informacion y entendemos el
mundo. Se han realizado varios estudios de investigacion que han demostrado
gue los mensajes, las imagenes y otro tipo de contenido recibido de la television,

en realidad, dan forma a todo nuestro sistema social.

La television ha cambiado mucho durante los tltimos 50 afios. Al principio habia
sobre todo noticias, peliculas romanticas o peliculas sobre la guerra. Con el
tiempo, los programas comenzaron a cambiar, aparecieron nuevos géneros,
como el drama, la accién, la ciencia ficcion, lo que sea. La gente queria algo con

lo que pudieran fantasear. (Olson 2016)
Ordenadores

Cuando comencé a escribir mi tesis, le pregunté a mi madre cémo habia escrito
la suya en sus dias de escuela, en los ochenta. La respuesta fue: “Bueno, seguro
gue no teniamos Google y no teniamos atajos CTRL + F. se tenia bibliotecas y

archivos y dos formas de escribir la tesis: a mano o en una maquina de escribir”.

Las Unicas computadoras disponibles fueron instaladas en corporaciones. No
solo por su elevado precio en ese momento, sino también por su enorme tamafio
(Aleman & Hernandez, 2018). Eran del tamafio de estanterias de libros,
ocupando la mayor parte del lugar de la oficina. Las computadoras domésticas
llegaron a finales de los noventa, pero incluso su uso no era tan simple como lo

es hoy.

Cuando acababa de salir Internet, un usuario no podia abrir el navegador con un

simple clic de un botdn, requeria una conexién de acceso telefénico, lo que
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significaba que debia tener una red telefénica y ser muy paciente. En aquellos
dias, conectarse a la web mundial requeria mucho tiempo, sin mencionar las
"edades” que se necesitaban para abrir, descargar o guardar algunos
contenidos. Hablando de guardar contenido, en lugar de memorias USB, en los
dias, soliamos guardar nuestro contenido en disquetes. Por lo general, tenian
alrededor de 1,44 MB de memoria, lo que hoy en dia no te permitiria descargar

casi nada.

La funcion para la que se han creado las computadoras es ser un cerebro
electrénico en el que la gente pueda confiar. Al principio, su tarea principal era
ayudar a las empresas con los calculos, el archivo de datos y el procesamiento
de cualquier otro tipo de informacion, lo que resultaba dificil para el cerebro

humano.

Las computadoras se han convertido en uno de los proveedores de informacion
mas rapidos, hoy en dia puedes encontrar todo sobre cualquier cosa o incluso

cualquier persona en linea.

Las computadoras comparten con la television muchas ventajas y desventajas
similares. Pero hay otros beneficios que las computadoras brindan a diferencia
de la television. Por una vez, los usuarios tienen libertad de eleccion, siempre
podemos decidir qué estamos buscando y qué motores de busqueda estamos

usando.

A diferencia de la compra a través de anuncios de television, cuando compramos
en linea, no solo podemos elegir las tiendas y lo que estamos comprando, sino
gue podemos familiarizarnos mas a fondo con los términos y la entrega de
nuestra compra. Muchas tiendas en linea y otras paginas web en estos dias
brindan a los clientes un chat de servicio al cliente en linea, donde un empleado
asesora a los clientes y ayuda a resolver problemas. Los clientes no tienen que
esperar mas en las filas para manejar su agenda, muchos asuntos de hoy se

pueden resolver simplemente charlando desde el sofa de su casa.

Las computadoras nos han facilitado de muchas maneras realizar diferentes
tareas mas rapido y con menos esfuerzo. Hoy todo lo que necesitas es buscar

en Google lo que quieres averiguar. El mundo ha aplicado las computadoras a
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todos los campos de los negocios y cada hogar tiene al menos una computadora

en la actualidad.

A pesar de la conveniencia que tenemos hoy y el facil acceso a cualquier
informacién cuando y donde sea que estemos, las computadoras también han
tenido una influencia negativa en las sociedades. La generacion joven se ha
vuelto consumida por pasar su tiempo ya sea jugando o siendo digital y
socialmente activa. Las computadoras han creado un desperdicio de energia,
por asi decirlo, lo que significa que el usuario pasa mucho tiempo en la pantalla

de la computadora sin realmente lograr nada (Khan 2013).
Teléfonos moviles

No muchos nifios de hoy creerian que un dia, el articulo de la Imagen 3, alguna
vez fue un teléfono. Un teléfono de marcacion giratoria, donde, para seleccionar
un ndmero, la persona que llama tenia que poner su dedo en el orificio
correspondiente, girar el dial en el sentido de las agujas del reloj hasta que se
detenga por completo. Una vez hecho esto, la persona que llama retiraba el dedo
del orificio, dejaba que el dial retrocediera por completo y volvia a hacer lo mismo

hasta que marcaba el nimero completo.

Si una persona hubiera marcado mal, no habia botones de correccion para
reemplazar el digito falso. La persona habria tenido que borrar el dial y empezar
de nuevo, lo que podria ser una de las razones por las que nuestros abuelos y

padres nunca olvidaron los nimeros de teléfono de sus amigos y familiares.

Con el tiempo, los teléfonos de marcacién giratoria comenzaron a actualizarse,
la marcacion giratoria cambié a botones, los cables cambiaron a baterias y
cargadores. En 1973, Motorola hizo una demostracion del primer teléfono movil
de mano, que pesaba 2 kg, se cargaba durante 10 horas y ofrecia solo 30

minutos de uso, que en ese momento era solo para llamar a alguien.

Unas décadas mas tarde, Motorola fue superada por NOKIA, que se convirtié en
la marca de moéviles més vendida del mundo. Desde el nuevo milenio, NOKIA
estaba conquistando el mercado con sus dispositivos méviles, el mas popular,

gue muchos todavia podrian recordar fue el NOKIA 3310 "indestructible". No fue
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hasta 2007, cuando Apple presentd sus primeros iPhones, la 12 generacion, con

sensores multitactiles.

Desde entonces comenzé la carrera, las empresas comenzaron a lanzar
teléfonos celulares uno tras otro, tratando de superar a los modelos anteriores,

haciéndolos mas delgados y mejores.

Hoy en dia los teléfonos moviles son un accesorio vital para las personas, en mi
opinion, para muchos es una obsesién. En la sociedad moderna, en cierto modo,
toda la vida de la persona estéa en su teléfono inteligente. Una vez que lo piensa,
lo primero que hace por la mafiana es apagar la alarma de su teléfono inteligente.
Durante el desayuno o en el camino, ya verifica las posibles actualizaciones, que

se han producido durante la noche.

La mayor ventaja de tener teléfonos en la actualidad es la accesibilidad
instantanea. Puede comunicarse con cualquier persona en cualquier momento,
y de la misma manera, cualquiera puede comunicarse con usted. No mas hacer
fila para los teléfonos publicos o esperar afios para una respuesta. También hay
funciones ilimitadas a las que se puede acceder a través de teléfonos, y su

cantidad estd aumentando.

Aungue tenemos todo con solo un togue de distancia, la facil accesibilidad ha
hecho su trabajo. Creo que muchos de nosotros hoy hemos estado en una
situacién, cuando estas en camino al trabajo, la escuela en cualquier lugar, todos
los que te rodean también tienen prisa por llegar a donde sea tienen que serlo,
con todo el esfuerzo que intentas atravesar y luego, de repente, esa hermosa
persona se interpone en tu camino, atrapada en sus teléfonos que no parece

estar llegando a ninguna parte, al menos en el corto plazo (Tomasovic 2014).
2000 - 2012

La generacion que creo que ha vivido mas en esta época son los chicos de los
ochenta y noventa. Aprendieron el truco de los nuevos dispositivos simplemente
probando qué botones hacen qué, sin embargo, sus padres y sus abuelos

también se quedaron para resolverlo de la manera mas dificil.
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La gente se recuperd de las predicciones de "el mundo se va a acabar" del
milenio y el mundo se dio cuenta de que, al dar un paso hacia un nuevo siglo,
todo no se convirtié con un chasquido de dedo en un cuento de hadas de ciencia

ficcion como algunos han pensado.

La vida continué y con ella la tecnologia continud su crecimiento. Las industrias
se volvieron mas innovadoras, proporcionando a los consumidores productos

gue alcanzaron estandares y demandas mas altos.
Correo electrénico

El correo electronico fue uno de los primeros canales principales de
comunicacion digital. A lo largo de los afios ha variado su uso y finalidad. El

correo electrénico se disefié principalmente para la correspondencia comercial.

A principios del milenio, no teniamos de inmediato mensajeria instantanea u
otros sitios de redes sociales, por lo que una vez que todos tenian sus propias
cuentas de correo electronico, la gente comenzd a enviarse cartas, tarjetas,

fotos, etc. por correo electronico. Fue rapido, gratuito y confiable.

Una vez que comenzaron a aparecer |os sitios de redes sociales y las personas
se dieron cuenta de que existen formas mejores y mas eficientes de mantenerse
en contacto con sus amigos y familiares, el propésito del correo electrénico volvié
a ser principalmente un medio de comunicacién empresarial. Otros asuntos, que
muchas personas prefieren manejar mas a través del correo electrénico son por

ejemplo: boletines, facturas electrénicas, notificaciones y otros tramites.

Ademas de ser uno de los canales de comunicacién mas eficientes y confiables,
el correo electrénico tiene muchas otras caracteristicas. Los usuarios pueden
conectar cuentas, un ejemplo ideal es guiar su correo electrénico de trabajo a su
cuenta habitual, lo que lo mantiene al tanto de las posibles actualizaciones.
Ademas, al enviar correos electronicos, el remitente puede agregar tantos
destinatarios al mensaje como pueda, sin olvidar las opciones CCO y CC.
(Federici 2017.)

Hay mucha practicidad en el envio de correos electrénicos, sin embargo, las

cuentas de correo electronico requieren mucho mantenimiento. Personalmente,
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en general, no me gusta el hecho de que todos los mensajes estén en una pila
completa, a menos que estén categorizados, encontrar el correo electrénico que
necesita después de un tiempo es casi imposible. Incluso si el usuario elige tener
varias carpetas para sus correos electronicos, el usuario tendra que mover el
correo electrénico a esa carpeta cada vez que llegue un nuevo correo
electrénico. Otra caracteristica desafortunada de los correos electrénicos es que,
a menos que se elimine el correo electrénico, permanecera en la bandeja de
entrada mientras la cuenta sea valida. El afio pasado estaba atrapado en una
situacion, cuando mi iCloud comenz6 a quejarse de que se me estaba acabando

la memoria, parecia que tenia correos electrénicos desde 2013 ...
Mensajes de texto

Una vez que los teléfonos moviles comenzaron a extenderse por los hogares,
las personas comenzaron a enviarse mensajes de texto entre si. Las personas
pudieron informar a otros de lo que estaban haciendo y dénde estaban, con solo

presionar un botén, hoy se hace con solo tocar sus pantallas.

Cuando todavia teniamos moviles de boton, las letras estaban organizadas 3
letras por botdn, y para escribir un mensaje, el remitente tenia que presionar el
botén hasta que se seleccionara la letra necesaria. Correcto, la funcion de
entrada predictiva no siempre estuvo disponible en nuestros teléfonos. Recuerdo
gue hubo un dia en el que incluso soliamos competir entre nosotros sobre quién

tenia los dedos para enviar mensajes de texto mas rapidos.

Todo se ha vuelto mas facil hoy. No solo tiene un teclado preciso en su pantalla,
sino también diferentes funciones de entrada predictiva, dictado y posibilidades
de enviar un registro de lo que quiere decir como texto si no tiene ganas de

introducir el mensaje usted mismo.

Una de las mayores desventajas de enviar mensajes de texto a mi mente es el
hecho de que la gente ha comenzado a evitar la confrontacién en la vida real.
Con los mensajes de texto o la mensajeria instantanea, las personas se sienten
libres de enviar lo que deseen con pocos saludos por parte del receptor. Muchos
pueden estar de acuerdo en que muy a menudo en estos dias ves a personas

que renuncian a sus trabajos o rompen con alguien por un mensaje de texto.
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Los mensajes de texto se han convertido en una forma de comunicacion, que
debe ser rapida e inmediata. Por no hablar de las muchas aplicaciones diferentes
disponibles hoy en dia precisamente para ese propésito: WhatsApp, Viber,

Hangouts, usamos aplicaciones de mensajeria de otros programas, etc.

La forma en que enviamos mensajes de texto ha cambiado, con funciones de
autocorreccion y dictado, la gente ya no se molesta en revisar la ortografia de
sus mensajes, como resultado, vemos a la gente explotar en las redes sociales

sobre como la autocorreccién esta arruinando sus vidas. (Erickson, 2012.)

Aunque los mensajes de texto comenzaron en formato de texto, a través de la
evolucion del digitalismo, la comunicacion a través de textos obtuvo una nueva
forma, una forma simbdlica. A partir de enviarnos mensajes de texto,
comenzamos a enviar MMS (Servicio de mensajeria multimedia) hoy una nueva
forma de comunicarse: a través de emoajis, ¢qué son los emojis? Antes, se los
conocia simplemente como emoticones y otros ideogramas en la mensajeria
electrénica, hoy en dia, muchos adolescentes reemplazan muchas de las

palabras con emaojis.
Facebook

La historia de como Mark Zuckerberg fundé Facebook es conocida por todos los
ciudadanos digitales de todo el mundo. Facebook desde sus inicios ha servido
no solo como un sitio de redes sociales para mantenerse en contacto con amigos
y familiares, sino que también, como hemos notado, ha sido una herramienta

increible para la planificacion de eventos, publicidad, marketing, etc.

En la sociedad actual, cualquier tipo de informacion se puede compartir en
Facebook. Todos los estudiantes que estan leyendo esta tesis pueden
identificarse con lo conveniente que ha sido Facebook a lo largo de los estudios.
No solo tenemos una comunidad en la que nos mantenemos al tanto de los
proyectos y eventos importantes, sino que también nos recordamos las fechas
de entrega importantes y los proximos examenes, que, Seamos Sinceros, pocos
suelen enterarse en el Ultimo minuto. Pero los grupos de Facebook no solo son
buenos para los estudiantes, sino que también brindan a las empresas beneficios

similares.
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El usuario puede editar su pagina de Facebook a su gusto. En Facebook, como
todos sabemos, podemos mostrar nuestros cumpleanos, intereses, colocaciones
laborales, estado civil, cualquier cosa que nos gustaria que otros vieran. Hemos
hecho de Facebook nuestra pagina personal en linea, a la que cualquiera puede

acceder.

Jessica Elgot, define en su articulo, en The Guardian, como Facebook cambi6
nuestra comprension de términos, como: amigo, me gusta y compartir. Hoy en
dia, las personas pueden tener muchas conexiones, pero lo que se ve mas
comunmente en Facebook es que los usuarios agregan como amigos a personas
a las que conocieron hace poco tiempo, 0 que conocieron pocas veces. Hoy en
dia cualquier conocido puede hacerse amigo o deshacerse de él con un simple
clic (Elgot 2015).

La gente valora su privacidad, pero lo que pocos se dan cuenta es que cuanto
mas tienes sobre ti mismo en las redes sociales, menos privacidad tienes cuando
los usuarios se exponen mas a los riesgos de ser violados en linea o incluso de

que les roben sus identidades.

Los usuarios deben conocer sus responsabilidades y ser conscientes de los
riesgos a los que se enfrentan en el momento en que comparten mas sobre si

mismos en la web mundial. (Valdez 2017.)

Lo que, en mi opinidn, ha arruinado Facebook es conocer a una persona a través
de la socializacion. En la "edad de piedra", con lo que me refiero a los afios 1970-
2000, cuando las personas iban a reunirse con alguien, no tenian idea de como
se veian ni tenian conocimiento de sus antecedentes. Hoy, antes de conocer a

alguien, ¢ qué es lo primero que haces?

iExactamente! jLos Facebook! Recorres toda la pagina de la persona para ver
donde ha estado, con quién ha estado, donde ha trabajado, miras sus fotos,

tienes amigos en comun y todo tipo de locuras.

YouTube
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Ya hace mas de una década que YouTube ha sido nuestra fuente de clips de
musica, avances de peliculas y todos los demas contenidos de video que
podamos imaginar. Pero el canal no solo sirve para fines de entretenimiento, en
la actualidad, es una fuente confiable y clara para muchos materiales de

aprendizaje y mucho mas.

YouTube crea posibilidades y oportunidades. Muchas personas se han
encontrado y han obtenido carreras exitosas gracias al canal. Cuando los
usuarios acceden a YouTube, no tienen que preocuparse por las suscripciones,
es suficiente que se registren y comiencen a hacer lo que se propongan. (Soffar
2015.)

En este momento, segln las estadisticas de YouTube, las personas mas
seguidas en el canal son los gamers. YouTube ha ayudado a construir una mejor
comunidad virtual para los jugadores y les ha ayudado a salir un poco de sus
caparazones (Diu & Ritchie 2015).

YouTube realmente no tiene ningdn bloqueo parental ni ninguna politica de
seguridad para proteger a los jovenes o cualquier otra persona en ese asunto de
contenidos dafiinos. Algunos videos en YouTube no incluyen ningln tipo de
advertencia o notificacion de sus contenidos violentos, a los que cualquiera
puede estar expuesto. Cualquiera puede acceder a casi cualquier video u otro
tipo de contenido disponible en YouTube, lo que limita al final del dia la privacidad
del editor y causa problemas de infracciones de derechos de autor. (Feldman
2007.)

En el mundo digital, todo esté vinculado. Una vez que se carga un contenido en
YouTube, también se puede compartir a través de otros canales digitales, como
Facebook, Twitter, correo electrénico, etc. Lo que he notado que muchos
YouTubers también hacen es tener un sitio web vinculado a su canal de
YouTube, lo que aumenta las posibilidades de que sean descubiertos. (Pappas
2015.)

Twitter

Twitter: el lugar de nacimiento de los hashtags. Al colocar un hashtag delante de

una palabra, la palabra se convierte en un enlace de blisqueda, los ejemplos de
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hashtags pueden ser cualquier cosa, por ejemplo: # haaga-helia, #thesis,
#coffee, #studies, etc. Cuando se usa un hashtag, significa que la persona que
hizo la publicacion queria crear un vinculo entre su publicacion y el propio
hashtag. Los hashtags no solo pueden referirse a temas y materiales, sino que

también se pueden marcar personas (Hiscott, 2013).

En mi observacion, lo que muchos (en su mayoria generaciones mayores) han
confundido con los hashtags es el simbolo @, que esta destinado a un asunto
completamente diferente al de los hashtags. El simbolo @ - se utiliza cuando
desea enviar un tweet a alguien a través de la pestafia @Connect. En tales
casos, el usuario tocaria en su tweet y marcaria a la persona a la que desea

enviar el tweet en el formato: @JohnDoe.

Hasta el dia de hoy, la principal fortaleza de Twitter ha sido el tiempo real, a lo
gue ningldn otro canal digital se ha acercado hasta ahora. El canal digital sigue
siendo hasta hoy el mejor indicador de lo que esta sucediendo en el mundo
(Hutchinson 2016).

Twitter, en comparacién con la mayoria de los otros canales de comunicacion
digital, es mucho mas sencillo de usar. Para registrarse para obtener una cuenta,
solo toma unos segundos, después de lo cual el tweeter puede comenzar a
seguir a cualquier persona en todo el mundo y cualquier persona desde cualquier
lugar puede seguir al tweeter. Las opciones de tweet hoy en dia también son
posibles no solo en Twitter, sino también en otros sitios web y paginas de redes

sociales.

A diferencia de otros canales de redes sociales actuales, Twitter se trata mas de
texto y contenido que de imagenes. Se enfoca mas en los enlaces, los hashtags
que en compartir alguna imagen o video. La falta del software son sus
limitaciones de tweets, los usuarios no pueden tweets que excedan los 140
caracteres, para eso, los tweeters necesitan tener aplicaciones de terceros.
También se ha notado que hay mucho spam en Tweeter. Desde mi experiencia
personal, el spam no es solo de diferentes anunciantes y comerciantes, sino que

el software es pirateado con bastante frecuencia y hay muchas cuentas falsas
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creadas para engafar a los usuarios de Twitter, como en casi cualquier otro

canal de redes sociales en estos dias. (MuchTech 2017.)
Blogs y vlogs

Desde el momento, ha surgido la posibilidad de compartir contenidos en linea,
las personas descubrieron una nueva forma de compartir sus historias y
cualquier otra cosa que les guste con el resto del mundo. Esas formas se han

convertido en blogs y vlogs.

El término "blog" se origina en "web log", donde el blogger escribe un diario de
lo que le gusta. En el mundo digital actual, los usuarios digitales pueden
encontrar blogs sobre: moda, salud, gastronomia, bricolaje (hagalo usted

mismo), disefio, etc. (Saddington 2010).

Vlogging, por otro lado, es un blog de video. En lugar de compartir una
publicacion o escribir sus emociones, los usuarios pueden publicar un diario en
video de lo que deseen. Antes, la palabra mas preferida para viog eran los
podcasts, pero en la palabra actual, los podcasts significan algo completamente
diferente (Gunelius, 2016).

Hoy en dia, muchas personas consideran que los blogs y los vlogs son sus
trabajos de tiempo completo. ¢ Por qué? Porque cada vez mas personas quieren
ser su propio jefe, hacer lo que aman y demostrar su creatividad, para dejar su
propia huella en el mundo.
Aunqgue el proceso inicial para convertirse en blogger o vliogger lleva mucho
tiempo y requiere compromiso, paciencia y mucha motivacion, una vez que haya
alcanzado las listas altas, el resultado vale la pena. Ambos modos tienen sus
propias ventajas y desventajas y son capaces de proporcionar a un blogger o

vlogger diferentes resultados. (Davis, 2014.)
2012 - hoy

Hoy en dia, cuando los nifios salen de la escuela, la mayoria de sus padres los
ven atrapados en un juego en sus computadoras o ocupados enviando mensajes
de texto a sus mejores amigos, tocando las pantallas de sus méviles. Ademas,

con bastante frecuencia se ve a los nifios pequefios en sus carritos o carritos de
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compras viendo dibujos animados en un teléfono inteligente o una tableta, sin
mencionar que muchos nifios pequefios en estos dias son capaces de abrir

dibujos animados en los dispositivos por si mismos.

En la actualidad, es comlin que los hogares tengan varios medios de
comunicacion diferentes. A diferencia de los afios setenta, cuando los hogares
apenas tenian un televisor, hoy hay al menos uno en cada casa. Por "al menos",
me gustaria enfatizar que en los hogares modernos a menudo se pueden
encontrar televisores ademas de su lugar tradicional en la sala de estar, también

en los dormitorios de los miembros del hogar.

Justo cuando lo hubiéramos pensado, y algunos incluso esperaban que los
inventos tecnoldgicos pudieran esperar un tiempo, este periodo de tiempo nos

brind6 dos nuevos medios de comunicacion: tabletas y relojes inteligentes.
Tabletas

Con el tiempo, la gente empezd a notar que no es conveniente llevar portatiles.
Al llevar una computadora portatil, tenia que pensar en los posibles cargadores
para llevar, el mouse para facilitar su uso, sin mencionar que tenia que tener una
funda de proteccién especial para el dispositivo y tener en cuenta muchas otras
circunstancias. La gente también vio que no todo el contenido de Internet estaba
disponible para la version moévil, que las paginas no se podian abrir para
adaptarse a las pantallas del moévil o que el cédigo no se podia ejecutar

simplemente en un dispositivo movil.

No pasé mucho tiempo para que las oraciones de muchos fueran respondidas,
se lanzaron tabletas de computadora. Computadoras compatibles, tan delgadas
como los teléfonos inteligentes, pero con pantallas mas grandes, que fueron
disefiadas para ejecutar completamente cualquier tarea y pagina, lo que antes

solo podia hacer en una computadora.

Hoy en dia, las tabletas estan comenzando a reemplazar lentamente a las
computadoras portatiles. En mi opinion, hoy en dia uno de los dispositivos mas
utilizados por los estudiantes es una tableta. Encajan facilmente en bolsas, la

Unica proteccién que necesitan es un estuche, ya tienen accesibilidad a la red y
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otras innumerables caracteristicas de teclados y lapices 6pticos separados que

se pueden conectar a ellos. (Biggs, 2011.)

También hay diferentes canales sociales que las tabletas hoy en dia son
herramientas bastante Utiles para artistas, ilustradores, disefiadores y otras
personas creativas. Dado que las tabletas se pueden llevar a cualquier lugar y
comienzan a proporcionar a los usuarios mas funciones y programas posibles,
les permite crear directamente en el lugar. Por ejemplo, un disefiador de
interiores ya no tiene que ir a una oficina para dibujar el disefio para su cliente.
Hoy en dia existen posibilidades de crear el disefio directamente en la tableta y
presentarlo al cliente con imagenes, lo que permite incluso volver a editar

instantaneamente.
Relojes inteligentes

Los relojes inteligentes no solo mantienen a sus propietarios al tanto del tiempo,
sino que también muestran todo tipo de notificaciones en su mufieca. En lugar
de buscar su teléfono cada vez, las personas ahora pueden simplemente mirar
su mufieca. Con sus propias alertas de alarma y vibracion, los relojes inteligentes
evitan que los usuarios vuelvan a perder una llamada telefénica o un mensaje de

texto.

Los relojes inteligentes también han facilitado la vida en los planes de
navegacion. Todos los mapas y rutas, hoy son visibles en la pantalla del reloj, lo
que facilita el seguimiento de sus movimientos. Hablando de movimiento, hoy en
dia muchos relojes inteligentes tienen aplicaciones de salud disponibles, lo que
brinda a los usuarios la oportunidad de seguir los latidos del corazén, el ritmo del
suefio, el consumo de calorias y demas durante todo el dia. También hay
muchas aplicaciones que ayudan a los usuarios a cuidarse mejor, recordandoles
que se pongan de pie de vez en cuando o incluso que se tomen un tiempo para

simplemente respirar (Fuchs, 2017)
Snapchat

Snapchat es una aplicacion mévil, donde los usuarios pueden enviarse mensajes
y compartir cualquier tipo de contenido con quien quieran. Se diferencia de las

otras aplicaciones en que el contenido esta disponible solo durante unos
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segundos, después de lo cual el contenido desaparece para siempre. Lo que
parece confundir a los usuarios de Snapchat es la simplicidad de la aplicacion.
Debido a que la camara funciona como la pantalla principal de la aplicacion,

muchos se pierden con la navegacion.

Snapchat es utilizado principalmente por adolescentes, sin embargo, muchas
empresas estan comenzando a ponerse al dia para utilizar las funciones de la
aplicacién para sus propias necesidades. Segun la propia investigacion de
Snapchat, el 71% de los usuarios de Snapchat tienen menos de 34 afios,

entonces, ¢qué tiene Snapchat que lo hace tan popular?

La aplicacion proporciona a sus usuarios muchas imagenes y un uso
instantaneo. Lo que mas atrae a la generacion joven es la privacidad que ofrece
Snapchat. Es una herramienta para capturar momentos, recuerdos. Como
comentamos antes de la comunicaciéon con emoji, los usuarios de Snapchat se
comunican a través de las imagenes filtradas y los videos que se envian entre
si.

Debido a que todo el contenido esta disponible solo durante unos segundos y se
comparte solo con aquellos a quienes el usuario desea, la posibilidad de que el

contenido termine en manos no deseadas es minima.

Con esas palabras, me gustaria sefialar que a pesar de que el contenido es
visible por unos pocos segundos, en el mundo en el que vivimos, no significa que
nadie pueda tomar una captura de pantalla de la imagen mientras esta activa. .
Snapchat también se ha convertido en un canal del que presumir o causar
envidia en otras personas. Como todos los demas canales de redes sociales en
estos dias, en Snapchat hay demasiadas historias de cémo las personas fueron

engafiadas y engafadas. (Macabeo 2016)
Snapcode

La aplicacién ha sido tan revolucionaria que trajo varios términos nuevos a

nuestro Iéxico. Aqui hay algunos términos que conviene conocer:

e Snapchatters: usuarios de Snapchat
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Snaps: imagenes y videos que envia a otros snapchatters que se pueden
ver entre 1 y 10 segundos antes de que el contenido desaparezca para
siempre.

Snapback: una respuesta al snap

Historia: un complemento, que se puede transmitir entre sus seguidores.
Las historias se pueden ver una cantidad ilimitada de veces dentro de las
24 horas posteriores a su publicacion, durante las cuales los usuarios
también pueden agregar instantdneas a su historia para crear un bucle
narrativo.

Puntuaciones: nimero de instantdneas que el usuario ha enviado,
recibido e historias que ha publicado.

Snapcode: codigos escaneables que facilitan la adicion de un amigo de
Snapchat. Se accede al Snapcode a través del icono fantasma en la parte
superior central de la pantalla principal.

Snapstreak: cuando el usuario se ha disparado con amigos dentro de las
24 horas durante mas de un dia. Cuando el usuario estid en una
instantanea, aparecera un emoji junto al nombre de Snapchat del usuario.
Snapcash: una funcién que permite a los usuarios usar sus tarjetas de
débito para pagar bienes o enviar dinero a sus amigos a través de
Snapchat.

Snapchat Spectacles: introducido en octubre de 2016, un par de gafas
conectadas pueden grabar videos de fragmentos y guardarlos
automaticamente en la memoria de Snapchat de los usuarios. Se dice que

el propdésito del espectaculo imita como la gente ve realmente.

Instagram

Por ultimo, pero no menos importante, el canal digital que cubriré en mi tesis es

Instagram. Como todos los demas canales de redes sociales, para ser un usuario

de Instagram, necesita una cuenta. Una vez que se haya registrado, en la parte

inferior de la pantalla, tendra cinco botones de formas diferentes, comenzando

de izquierda a derecha: noticias, busqueda, agregar contenido, me gusta, feed

personal. A medida que comience a publicar los contenidos deseados, se haran

visibles en su feed, disponibles para que otros los vean. Ultimamente, una
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funcién de historia esta disponible en Instagram similar a Snapchat. Esta es una
gran caracteristica en caso de que el usuario no quiera simplemente compartir

un video en la transmision o incluso transmitir un video en vivo (Moreau 2016).

Lo que yo mismo, como alma creativa, encontré muy atractivo en Instagram es
que anima a las personas a desarrollar sus habilidades creativas. No importa si
eres fotografo, artista, disefiador de personajes, narrador, quien sea, Instagram

ofrece a los usuarios un buen conjunto de oportunidades.

Instagram se ha convertido en una nueva forma de compartir imagenes y
comunicarse con amigos de una forma original. Pero lo que parece faltar es la
dependencia que provoca entre sus usuarios. Instagram, como supuestamente
otros canales de redes sociales en ese sentido, se han utilizado indebidamente
para acechar, burlarse, intimidar, las cuentas han sido pirateadas, etc. (Vinola
2013).

1.5. Ventajas y desventajas de la comunicacion digital

El mundo ha cambiado significativamente en los ultimos 50 afios y la forma en
que interactuamos ha cambiado con él (de Vicufia, 2021). Desde la época en
que la humanidad solia hacer las cosas por su cuenta, la tecnologia nos llevé a
una era en la que la mayoria de las cosas las hacen las maquinas y las
computadoras.

Casi el 74% de los usuarios de Internet estan activos en las redes sociales y casi
la misma cantidad usa sus teléfonos para ese proposito. Esto significa que
menos del 30% utiliza Internet y sus moviles para otros fines.

Al pensar en personas tan posibles, en primer lugar, me viene a la mente mi
abuela, que se conecta a Internet solo para obtener informacion, dénde se
encuentra una oficina o una oficina (donde vive, sus ubicaciones cambian con
bastante frecuencia) y usa Skype para darnos una idea. llame de vez en cuando.
Y, por supuesto, también estan aquellas personas que simplemente no
encuentran la necesidad de ser usuarios de las redes sociales.

Ventajas

45



Para muchas personas, los canales digitales se han convertido en formas de
ganarse la vida. El mundo digital nos ha brindado muchas posibilidades,
oportunidades nuevas y diferentes y nos ha abierto muchas puertas. La
digitalizacion en si ha facilitado nuestras vidas de muchas formas, dandonos mas

tiempo para hacer lo que queramos.

A veces, sin embargo, tengo la sensacion de que el proposito de los dispositivos
era principalmente ser nuestras herramientas secundarias, que podriamos usar
en situaciones extremas, cuando en realidad no éramos capaces de realizar la
tarea. Sin embargo, en mi opinidn, la humanidad es un tipo de especie a la que
le gusta hacer las cosas de la manera mas facil y rapida, y a través de esto

terminamos adoptando las herramientas como soluciones cotidianas obvias.
Desventajas

Aungue la vida se ha vuelto mucho mas facil en muchos sentidos gracias a la
digitalizacion, todavia tenemos que ser conscientes de muchas cosas. Debemos
tener cuidado con los riesgos que corremos al navegar por la web. Muy a
menudo tomamos medidas cuando el dafio ya estd hecho y comenzamos a

buscar una solucién una vez que el dafio ya esta hecho.
1.6. Comportamiento del consumidor

El estudio de textos escritos relacionados con el comportamiento del consumidor
puede verse en las siguientes definiciones: Hernandez y Castillo (2020) definen
el comportamiento del consumidor como actividades de caracter mental,
emocional y fisico que las personas al elegir, comprar, utilizar y retirar bienes y
servicios para satisfacer sus necesidades y los deseos estan involucradas
Aunque las definiciones proporcionadas son faciles en el comportamiento del

consumidor, en realidad contienen siete puntos clave (Kotler & Keller, 2009):

1. El comportamiento del consumidor ha estimulado: Esto generalmente
significa que el comportamiento del consumidor esta motivado para lograr
un proposito especifico. EI comportamiento es un medio para lograr la

meta (satisfaccion necesaria).
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2. El comportamiento del consumidor abarca muchas actividades: Las
caracteristicas  basicas de las definiciones propuestas del
comportamiento del consumidor se centran en las actividades.

3. El comportamiento del consumidor es un proceso: Los temas de
seleccion, compra, consumo y retiro de bienes implica procesar el
comportamiento del consumidor. Proceso de consumo que comprende
tres pasos: actividades antes de la compra, actividades de compra y
actividades posteriores a la compra.

4. El comportamiento del consumidor es diferente en términos de tiempo y
complejidad: El orden de complejidad es el "ndmero de actividades" y
"dificil" de una decision. Tomar tiempo y complejidad asociados juntos:
significa que, al arreglar los otros factores, cualquiera que sea la decisién
gue sea mas compleja, se gastara mas tiempo.

5. El comportamiento del consumidor incluye varios roles: En cualquier
situacion particular, un consumidor puede jugar combinar estos roles.
Ademas, para cualquier compra especifica puede haber mas de una

persona involucrada en uno o mas roles.
1.7. El mercado inmobiliario en el cantéon Daule
1.7.1. Evolucién del sector inmobiliario en el cantén Daule

El sector inmobiliario del Canton Daule comenzé la construccion de
aproximadamente 55,000 viviendas en relacidn con el area metropolitana de La
Aurora. Para 2015, el cédigo catastral registrados el sector de inmobiliario
alcanzd 46.868 de las 89.118 propiedades valoradas por el gobierno auténomo
descentralizado de los municipios destacados de Daule. El desarrollo
inmobiliario en Daule aumentd significativamente entre 2010 y 2015, con
aproximadamente 27,852 propiedades registradas solo en areas rurales (Abad,
2016).

Daule tiene una tasa de crecimiento anual de 2.61% y se estima que tendra una
poblacién total de 72,134 en 2025, siendo la parroquia de Daule la mas poblada,
seguida de La Aurora representando el 80% y 12% de la poblacién (Gobierno
Auténomo Descentralizado llustre Municipalidad del cantén Daule, 2021). En

términos de oferta y demanda en el mercado inmobiliario, las ventas de casas o
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villas alcanzaron el 85,91% al 2014, en base a los planes habitacionales de las
empresas que han suscrito un contrato con el Banco Ecuatoriano de Seguridad
Social (BIESS).

El nimero de apartamentos construidos en Daule entre 2010 y 2015 fue de 928,
lo que equivale a una participacion del 4,04% en el mercado inmobiliario. Los
ingresos urbanos aumentaron un 1,39% en 2015. De las 22.959 viviendas

construidas por despoblacion, estan ubicadas principalmente en areas urbanas.

La escasez de viviendas en Daule fue de 7.000 en 2015, excluyendo el sector
de La Aurora, donde se iniciaron proyectos de vivienda para la venta de villas y
casas a un costo de mas de $ 30.000 e incluso alcanzando los $ 70,000. El GAD
de Daule (2021) indica que el segmento de mercado objetivo individual del sector
inmobiliario esta dirigido a la clase media alta, ya que el Ministerio de Vivienda y

Urbanismo (MIDUVI) se centran en la clase media del sector.
1.8. Grupo inmobiliario VILLASECA

El Grupo VILASECA se ha encargado de crear negocios sostenibles desde 1931,
durante décadas el Grupo ha desarrollado experiencia en las industrias de
Empaques, Suministros y Alimentos; sin embargo, desde el 2016 se desarrollo
una nueva linea de negocio debido a la gran demanda en el sector inmobiliario,
lo que dio como resultado la creacion de la empresa INMOVILA.

1.8.1. Empresa INMOVILA

La empresa INMOVILA es una promotora inmobiliaria dedicada a la
administracion de propiedades tales como oficinas, lotes industriales, bodegas,
entre otros. Por otro lado, el desarrollo inmobiliario comprende creacion de
nuevos proyectos en los segmentos de vivienda, centros comerciales, industria

de servicios y el sector industrial.

El primer proyecto a cargo de la empresa INMOVILA, parte de la Unidad
Inmobiliaria el Grupo VILASECA, es el Sky Building, se asumi6 administracién y
comercializacion desde el 2016. Este es un edificio funcional que mira a la ciudad
y ha sido disefiado para vivir una experiencia de trabajo inspiradora. El edificio

esta equipado con areas comunes como un Business Center, para reuniones y
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conferencias, una cafeteria con vista panoramica en el Ultimo piso del edificio
desde el cual se puede observar Guayaquil, la Via a Samborondon y los rios
Daule, Babahoyo y Guayas, espacios abiertos, estacionamientos y seguridad.
Sky Building es un edificio equipado con aisladores de movimientos sismicos,
ubicados en las bases del mismo, convirtiendo el edificio en un lugar de trabajo

mAas seguro.

La vision de la compafiia INMOVILA es crear experiencias que sorprendan a
nuestros clientes, y junto a su equipo de trabajo han desarrollado el primer
proyecto residencial. Este tiene como objetivo convertir lo excepcional en un

estilo de vida para cada uno de sus clientes.

INMOVILA esta en una constante busqueda de oportunidades inmobiliarias, por
eso, esta permanentemente buscando nichos mediante estudios de mercado en
la cual exista una falta de oferta clara qué cubrir. Asi nace el proyecto residencial

VILANOVA, proyecto que fue lanzado al publico en el afio 2017.

VILANOVA esta ubicado en el Km.13 Via la “T” de Daule, a 2 minutos del C.C.
El Dorado, y tiene como objetivo, convertir lo excepcional en un estilo de vida.
sus valores son: crear vida sana, vida al aire libre, vida social y vida tecnolégica.
Ademas, es un proyecto residencial que combina perfectamente areas verdes,
tecnologia, espacios, sostenibilidad y bio climatizacion. VILANOVA se ha
convertido en un éxito en ventas, ha dominado el market share de su categoria
desde su lanzamiento, demostrando asi que cuando las cosas se hacen con

amor y pasion, funcionan.
1.9. Captacion de clientes

La adquisicién de clientes se refiere a atraer nuevos clientes o convencer a las
personas para que compren sus productos. Es un proceso que se utiliza para
llevar a los consumidores por el embudo de marketing desde el conocimiento de

la marca hasta la decision de compra.

El costo de adquirir un nuevo cliente se conoce como costo de adquisicion del
cliente (o CAC para abreviar). Una vez que se completa el proceso de

adquisicion de clientes, se entrega a la retencion y readquisicion de clientes.
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Se puede adquirir clientes a través de una variedad de tacticas de marketing,
canales digitales y estrategias (tanto en linea como fuera de linea). A menudo
implica una combinacion de campafias de marketing multicanal, que podrian

incluir:

e Marketing de medios sociales
e Marketing de bisqueda

e Marketing de contenidos

e La comercializacion del afiliado
e Correo de propaganda

e cualquier combinacion de iniciativas de marketing

Para que cualquier estrategia de adquisicion de clientes sea eficaz, debe
evolucionar con el comportamiento y las preferencias de los consumidores en

constante cambio.
1.10. Necesidades del cliente

Para construir relaciones redituables con los clientes meta, los
mercadologos deben comprender las necesidades del cliente mejor que sus
competidores y entregar més valor al cliente. Por ello en la medida en que una
empresa puede diferenciarse y posicionarse como un proveedor de valor
superior al cliente, obtiene una ventaja competitiva. (Kotler & Armstrong, 2013)

Conforme a ello cabe mencionar que, dentro del nivel de beneficios
corporativo en una empresa, es ventajoso mantener la satisfaccion e interaccion
entre los clientes existentes y su empresa, ya que los clientes felices seguiran
siendo leales y al mismo tiempo atraeran nuevos clientes para la empresa. A
més de ello proporcionar servicios unicos y personalizados a los clientes

existentes siempre traera beneficios a toda empresa.

Por su parte Ortiz (2014) cita a Kotler y Armstrong en su libro el cual

menciona que:

“Las necesidades y los deseos de los clientes satisfacen con una promesa
de marketing, es decir cierta mezcla de productos, servicios, informacion y
experiencias ofrecidas a un mercado para satisfacer una necesidad o un deseo.
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Por ello las necesidades son las fuerzas béasicas que estimulan a los clientes a

llevar a cabo acciones y participar en intercambios”. (p. 37)

Por ello las empresas hoy por hoy deben contar con un personal éptimo
en gestion de relaciones con los clientes para profundizar sus intereses a fin de

satisfacer plenamente las necesidades del cliente.
1.11. Reconocimiento de la necesidad

El proceso de compra se inicia con el reconocimiento de la necesidad: el
comprador reconoce un problema o necesidad. La necesidad puede activarse
por estimulos internos cuando una de las necesidades normales de la persona
——por ejemplo, el hambre o la sed— se eleva a un nivel lo suficientemente alto
como para convertirse en un impulso. Una necesidad también puede ser
disparada por un estimulo externo. Por ejemplo, un anuncio o la platica con un
amigo podrian inclinarlo a pensar que necesita un automévil nuevo. En esta
etapa, el mercaddlogo deberia investigar a los consumidores para averiguar los
tipos de necesidades o problemas que surgen, qué los provoc6 y como guiaron

al consumidor a este producto en especial. (Kotler & Armstrong, 2013)

Figura 1 Proceso de la decision de compra

Reconocimiento Bsqueda de * Evaluacion de _’ Decision de Comportamiento
e la necesidad informacion alternativas compra postcompra

Fuente: (Kotler & Armstrong, 2013)

1.12. Valor y satisfaccion del cliente

Los consumidores generalmente se enfrentan a una amplia variedad de
productos y servicios que podrian satisfacer una necesidad determinada. De
esta manera los clientes se forman expectativas sobre el valor y la satisfaccion
gue les entregaran las varias ofertas de mercado y realizan sus compras de
acuerdo con ellas. Sin embargo, los clientes insatisfechos con frecuencia
cambian y eligen productos de la competencia, y menosprecian el producto

original ante los demas. (Kotler & Armstrong, 2013)
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Por otro lado (Kotler & Armstrong, 2013) menciona que. Los primeros
cuatro pasos del proceso de marketing se centran en crear valor para los
clientes. La empresa primero obtiene un entendimiento total del mercado
mediante investigaciones de las necesidades de los clientes y la gestion de la
informacion de marketing. La siguiente figura nos presenta un modelo ampliado
gue le ayudara a unirlo todo, mediante el estudio de las necesidades lo que
ayuda a percibir el proceso de construir relaciones rentables con los clientes
mediante la creacion de valor para los clientes (p. 29).

Figura 2 Creacion de valor para los clientes

Creacion de valor para los clientes

Creacion de valor

y generar relaciones con ellos para los clientes
Comprender el ) Construir un Construir Captar valor de
mercado y las DISBﬁBl"UI";: programa de relaciones los clientes para
necesidades y * es"‘ateg@ * marketing integrado * rentables y generar utilidades
deseos de marksting r_memada que entregue valor deleitar a lo ital
) los clientes - : ALl ]
los clientes a superior los clientes de clientes
Investigar a los Elegir a los clientes Diseno da Administracion Crear clientes
clientes y que se atenderan; productos y de relaciones con satisfechos
el mercado segmentacion del servicios: construir el cliente: construir y leales
mercado y seleccion marcas fuertes relaciones fuertes
) del mercado meta con clientes
Gestionar — - seleccionados Captar el valor
informacion de Fijacion de precios: de por vida
marketing y datos Decidir una crear valor real . del cliente
de los clientes propuesta de valor: Administracin de
diferenciacion y A las relaciones con
posicionamiento . I?lslnbumon, 506108 conslruir
administrar la demanda relaciones fuertes
y las cadenas de 0N S0Ci0S
suministros de markeling
Promocion:
comunicar la
propuesta de valor
I Aprovechar la tecnologia Administrar los Asegurar la responsabilidad
de marketing mercados globales ambiental y social

Fuente: (Kotler & Armstrong, 2013)
Conforme a ello se podria indicar que la buena administracion de las
relaciones con los clientes crea satisfaccion del cliente. Esto da prioridad que, a
su vez, los clientes satisfechos se mantienen leales. Ahora podemos ver la

importancia de no solo captar clientes, sino también de mantenerlos y hacerlos
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crecer. Las empresas no solo desean crear clientes rentables, sino tenerlos por
toda la vida, ganar una mayor participacion de sus compras y captar el valor de
por vida del cliente. Asi, la gestion de relaciones con clientes debe aspirar a crear
no solo la satisfaccion del cliente, sino también su deleite de particion en el

mercado.

Desarrollar un programa de satisfaccion del cliente no es sélo acerca de
llevar a cabo una encuesta de servicio al cliente. Las encuestas proporcionan la
lectura que muestra donde se requiere atencién, pero en muchos aspectos, esta
es la parte facil. Muy a menudo, las mejoras duraderas importantes necesitan
una transformacién fundamental en la empresa, probablemente involucrando
capacitacion del personal, posiblemente involucrando cambios culturales.
(Martinez, 2012)

1.13. Habitos y tendencias de los consumidores

En el mundo competitivo de hoy, con el libre intercambio de informacién.
El modelo de satisfacer las expectativas del cliente enfatiza que la insatisfaccion
o delicia del cliente se basa no en hechos sélidos y datos objetivos, sino en la
comprension y las expectativas de los habitos y tendencias. Es por tal motivo
que los gerentes deben manejar habilmente las expectativas y la comprension

del cliente.

Los expertos en marketing o0 mercadélogos deben ser seguidores de las
tendencias del entorno y buscadores de oportunidades en el mercado. Aunque
todos los gerentes de una organizacién deberian observar el entorno exterior,
los mercadélogos tienen dos aptitudes especiales: cuentan con métodos
disciplinados, investigaciones de marketing e inteligencia de marketing para
recopilar informacién acerca del entorno de marketing, los habitos y tendencias
de clientes y competidores. Al estudiar a conciencia el entorno, los mercadoélogos
pueden adaptar sus estrategias para enfrentarse a los nuevos desafios y

oportunidades del mercado (Kotler & Armstrong, 2013)
Por su parte la publicacion de la Revista Mertca.20 menciona que:

Los nuevos habitos de consumo, el nacimiento de tecnologias y la

evolucidén de las formas de comunicacion han provocado que para las marcas
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sea cada vez mas complejo entender al consumidor. Y es que el consumidor
cambia de manera constante, repentina y rapida, no sélo porque es un ser hiper
conectado sino porque se encuentra en una situacion de perturbacion constante.
(Merca20, 2013)

La lucha por un cliente implica estudiar el mercado de consumo vy el
comportamiento de compra por parte de los consumidores, generalmente a
expensas de un grupo de consumidores indecisos. Conforme a ello hoy en dia
la tarea de las empresas es atraer clientes y conservarlos, es decir, estimular

una segunda compra.
Por otra parte, Kotler & Armstrong (2013) indican que:

El mercado de consumo esta formado por todos los individuos y hogares
que compran o adquieren bienes y servicios para su consumo personal. Un
modelo sencillo del comportamiento del consumidor sugiere que los estimulos
de marketing y otras fuerzas principales entran en la caja negra del consumidor.
Dentro de esta intervienen dos partes: las caracteristicas del comprador y el
proceso de decisién del comprador. Una vez dentro de la caja negra, las
aportaciones provocan respuestas del comprador, tales como actitudes y

preferencias de compra y comportamiento de compra. (p. 158)

En las primeras etapas de la investigacion del comportamiento del
consumidor, a menudo se lo denomina comportamiento del comprador, lo que
refleja el énfasis en la interaccién entre el consumidor y el productor en el
momento de la compra. Sin embargo, ahora se reconoce que el comportamiento
del consumidor es un proceso continuo, no solo la actividad cuando un
consumidor entrega el pago y, a su vez, recibe bienes o servicios (Holguin,
2016).

1.14. Modelo del comportamiento del consumidor

En el mundo competitivo de hoy en dia, con el libre intercambio de
informacion para el éxito a largo plazo la popularidad es importante, es por eso
que entre la insatisfaccién y la satisfaccion del cliente los gerentes deben

manejar habilmente las expectativas y la comprension del cliente.
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Segun Kloter & Armstrong (2013) expone que:

Los consumidores toman muchas decisiones de compra al dia, y la
decisién de compra es el punto central del esfuerzo del mercadélogo. La mayoria
de las grandes empresas hacen investigacion sobre las decisiones de compra
de los consumidores a gran detalle para responder preguntas sobre lo que los
consumidores compran, dénde, cémo, cuanto, cuando y por qué lo compran. Los
mercaddlogos pueden estudiar las compras reales de los consumidores para

averiguar qué, dénde y cuanto compran. (p. 128)

El modelo de proceso de decisiébn de compra, es una herramienta
ampliamente utilizada por los especialistas en marketing y puede ayudarlos a
obtener una mejor comprension del comportamiento del consumidor. La idea
detras del modelo es que cuando un consumidor compra un producto o servicio,
la actividad de compra es un proceso de avance. El proceso comienza antes de
gue la compra real tenga lugar y contindia una vez que se ha realizado la compra
(Thompson, 2014).

Para Ismael Quintanilla Pardo indica que el comportamiento del
consumidor engloba el conjunto de actividades y procesos mentales y
emocionales que realizan las personas cuando seleccionan, compran, evaltan y
utilizan los productos. Gracias al comportamiento del consumidor, los
especialistas en marketing pueden entender y prever la conducta de los clientes,

actuales o potenciales, que integran al mercado. (Ismael Quintanilla, 2014)

De este modo la satisfaccion del cliente y la lealtad del cliente deben
incorporarse en los objetivos a largo plazo de una empresa. Por ello las
empresas muy a menudo comienzan a participar en las expectativas después de

haber tratado de reducir la insatisfaccién del cliente.
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CAPITULO 2

METODOLOGIA DEL PROCESO DE INVESTIGACION

2.1. Enfoque de la investigacion
2.1.1. Enfoque mixto

Autores especializados en el ambito de la metodologia de la investigacion como
Sampieri y Torres (2018), indican que el enfoque mixto de una investigacion
consiste en la recoleccion y andlisis de datos tanto cuantitativos como

cualitativos en un mismo estudio.

Bajo este contexto, el presente trabajo empleard un enfoque mixto, el cual
permitira cuantificar en nivel de aceptacion de parte de la poblacion y muestra
por analizar, ademés se identificaran las tendencias de consumo de parte de
estos en el sector inmobiliario del canton Guayaquil y tener un mejor panorama
de la situacién actual de la empresa INMOVILA.

2.2. Alcance
2.2.1. Descriptiva

Alban, Arguello y Molina (2020), definen la investigacion descriptiva como
aquella cuya finalidad es puntualizar y detallar las caracteristicas esenciales de
un estudio, de esta manera, de acuerdo con lo expuesto por los autores, la
investigacion descriptiva para el presente trabajo sera empleada para describir
los gustos y preferencias de la poblacion del cantén Guayaquil frente a la

implementacién de estrategias de comunicacion digital-
Periodo y lugar donde se desarrolla la investigacion

La presente investigacion tuvo un periodo de 4 meses para su desarrollo por
completo, el cual comprende desde el trabajo de documentacién, el diagndstico
inicial de la empresa, el andlisis de mercado y el disefio de estrategias para la
captacion de clientes.

En cuanto al lugar de desarrollo, este ser en el cantén Guayaquil en la provincia
del Guayas, dado que es el segmento de mercado para el desarrollo de la

propuesta en mencion.
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2.3. Universo y muestra de lainvestigaciéon
2.3.1. Universo

El universo de estudio esta compuesto por la poblacién del cantén Guayaquil, el
cual esta conformado por 120.326, mas, sin embargo, el fendmeno de estudio
esta relacionado con el sector inmobiliario, para lo cual, segun el dltimo censo
poblacional y vivienda realizada en el afio 2010 indica, que Guayaquil tiene un
total de 2.278.700 poblacion, siendo este el universo a estudiar, segun el propio

INEC el promedio de integrantes de familia es de cuatro personas.

Adicionalmente, la empresa cuenta con una base de datos de posibles clientes
del canton Guayaquil interesados en la compra de viviendas, por ello, para poder
elegir la muestra se utilizé la base de datos de la empresay se determiné quienes
son los interesados en comprar.

2.3.2. Muestra

Tabla 1
Datos para calcular muestra
Z | Nivel de confianza 1.96
Porcentaje de la poblacion que tiene atributo 50%
P deseado
Porcentaje de la poblacion que no tiene atributo 50%
q deseado
e Error de estimacion aceptado 5%

En términos de investigacion, una muestra es un grupo de personas, objetos o
elementos que se toman de una poblacién mas grande para su medicion. La
muestra debe ser representativa de la poblacién para garantizar que podamos
generalizar los resultados de la muestra de investigacion a la poblacion en
general. Por lo tanto, para calcular la muestra en poblaciones infinitas es
necesario aplicar la férmula para el calculo del tamafio de la muestra en

poblaciones infinitas.
Donde:
N = poblacion
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Z = nivel de confianza

P = probabilidad de éxito

Q = probabilidad de fracaso

E = margen de error

Siendo asi, la resolucién de la féormula, se expone a continuacion:

2.4.

n=

n=

n=

72PQ
32

_ 1.9620,5 % 0,5
0.0025

_ 3.8416 % 0.25
0.0025

09604
"= 00025

n = 384

incluidas en el estudio.

Variable independiente: Comunicacion digital

Variable dependiente: Capitacion de clientes

2.4.1. Operacionalizacién

Tabla 2

Operacionalizacion de variables

Definicion y comportamiento de las principales variables

para brindar una mejor
experiencia entre la
empresa y sus clientes
(Aleman & Hernandez,
2018)

SEM y SEO que
permitan mejorar las
acciones de marketing

frente a la
competencia.
e Conocimiento de

herramientas para el
anélisis de resultados
en la web.

Variable Conceptualizacién Indicadores Instrumentos y/o
métodos
Variable Gestién que se basa en | e Herramientas de | Encuestas/
independiente | el uso de recursos comunicacién  como;
: Comunicacion | tecnolégicos y redes sociales,
digital plataformas digitales SEMrush y estrategias

58




Variable Llamar la atencién de un | @ Grado de satisfaccion | Encuestas
dependiente: cliente y atraerlo hacia un del cliente con la
Captacion de | negocio con el objeto ide informacién de medios
clientes que adquiera sus digitales.
productos o0 conozca | e Cantidad de posibles
sobre la empresa clientes que piden
(Castillo, Diaz, & informacion en las
Hernandez, 2021). plataformas  digitales
de INMOVILA.
2.5. Métodos empleados

2.5.1. Encuestas

Se aplicé encuestas a la muestra establecida para el presente trabajo a fin de

determinar la predisposicion de los encuestados en invertir en el sector

inmobiliario, ademas se pretende analizar el perfil de los consumidores que

deseen invertir en el sector inmobiliario.

2.6.

Procesamiento y andlisis de la informacion.

Para el andlisis de datos se realizé un analisis estadistico, se utilizé este método

para representar mediante cuadros y gréaficos los resultados en el orden en el

cual se plantean los objetivos especificos. El procesamiento de datos se llevo a

cabo mediante el paquete estadistico SPSS y el programa Excel para Windows.
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CAPITULO 3
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

3.1. Interpretacion de resultados obtenidos

1. Escoja solo una opcién. Se encuentra en la busqueda de terreno

para:
Tabla 3
Tipo de inmueble deseado
Frecuencia
Indicador
Absoluta Relativa

Negocio 12 31%
Domicilio 183 48%
Otro tipo de proyecto 78 21%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: De Santis (2021)

Figura 3 Gréafico de tipo de inmueble deseado por los encuestados

mNegocio ® Domicilio Otro tipo de proyecto

Fuente: De Santis (2021)
Anélisis
Respecto a la finalidad que los encuestados le daran al terreno que estan
buscando, el 48% indicé que lo usarian para construir su domicilio propio, un
31% asegurd que seria destinado para un negocio, mientras que el 21% restante
manifestd que tiene en mente otro tipo de proyecto para la finalidad del terreno
que buscan, estos datos evidencian que, aproximadamente la mitad de la

muestra se encuentra en bisqueda de una vivienda residencial.
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2. ¢(Considera que el prestigio de las inmobiliarias influye en el

posicionamiento de mercado frente a la competencia?

Tabla 4
Perspectiva sobre la influencia del prestigio en el posicionamiento de
mercado
Frecuencia
Indicador
Absoluta Relativa

Si 197 52%

Indiferente 74 19%

No 109 29%

TOTAL 380 100%

Elaborado por: De Santis (2021)

Figura 4 Gréfico de resultados sobre la influencia del prestigio de las
inmobiliarias en el posicionamiento de mercado

HSi ®mIndiferente No

Fuente: De Santis (2021)

Anélisis

En temas de posicionamiento de mercado frente a diversos competidores, se les
consultd sobre si el prestigio de una inmobiliaria influye en estos factores, los
resultados arrojaron que el 52% si considera que el prestigio influye en el
posicionamiento de mercado, un 29% considero lo contrario y apenas el 19%
restante les parecid indiferente lo cuestionado, estos datos ponen en
consideracion que se debe transmitir el prestigio de INMOVILA en las diversa

plataforma digitales que se plantean aplicar para la captacion de clientes.
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3. ¢Considera que las empresas inmobiliarias en el cantén Daule son
eficientes para dar a conocer sus productos y servicios?
Tabla 5

Perspectiva sobre la eficiencia de promocién de las inmobiliarias en el
canton Daule

Frecuencia
Indicador
Absoluta Relativa
Si 91 24%
Indiferente 42 11%
No 247 65%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: De Santis (2021)

Figura 5 Grafico de eficiencia de la promocion de parte de las inmobiliarias en
Daule

HSi ®mIndiferente ™ No

Fuente: De Santis (2021)
Analisis
Respecto a la eficiencia en las estrategias de promociéon de las empresas
inmobiliarias en el cantén Daule, el 65% de los encuestados aseguré que no
eficientes en su totalidad, por otro lado, un 24% indic6 que, si lo son, y apenas
un 11% no ha considerar el tema al respecto, estos datos indican que existe una
deficiencia en las estrategias de promocion las cuales INMOVILA debera mejorar

para incrementar la captacion de clientes en este sector.
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4. De las siguientes opciones seleccione en que debe mejorar las

empresas inmobiliarias en el canton Daule para captar nuevos

clientes.
Tabla 6
Mejoras para la captacién de clientes

. Frecuencia

Indicador Absoluta
Imagen 68
Productos y servicios 237
Promociones 365
Informacion por otros medios (digitales y redes 348
sociales)
TOTAL 1018

Elaborado por: De Santis (2021)

Figura 6 Nivel de aceptacion de las mejoras para la captacién de nuevos
clientes

400 365
348

300
237
200

100 68

,

M Imagen Productos y servicios '~ Promociones B Informacién por otros medios (digitales y redes sociales)

Fuente: De Santis (2021)

Analisis

En cuanto a la perspectiva de los encuestados sobre las mejoras que deben

aplicar las inmobiliarias en el cantén Daule, se registro un total de 365 votos para

la eleccion de Promociones, en segundo lugar con una diferencia poco

significativa y con un total de 348 votos, se tiene a la Informacion por otros

medios como los digitales y redes sociales, con estos resultados se considera

que, pese que la informacidn por otros medios en una forma de promocion, los

encuestados consideraron que es en lo principal que se debe mejorar, por lo

tanto, INMOVILA debera disefiar estrategias captacion de clientes por estos

medios.
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5. ¢Estd de acuerdo en que las empresas del sector inmobiliario
utilicen medios digitales para la promocién de sus actividades?
Tabla 7

Aceptacion del uso de medios digitales para la promocién de
actividades en las inmobiliarias

Frecuencia
Indicador
Absoluta Relativa
Totalmente de acuerdo 171 45%
De acuerdo 88 23%
Indiferente 53 14%
En desacuerdo 37 10%
Totalmente en desacuerdo 31 8%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: De Santis (2021)

Figura 7 Gréfico de resultados sobre la aceptacion de medios digitales como
herramientas de promocién en las inmobiliarias

M Totalmente de acuerdo B De acuerdo M Indiferente

M En desacuerdo B Totalmente en desacuerdo

Fuente: De Santis (2021)
Analisis
Respecto al uso de medios digitales para la promocién de actividades de parte
de las inmobiliarias, existe 78% de respuestas positivas (Totalmente de acuerdo
y de acuerdo) ante esta cuestion, por otro lado, apenas existe un 18% de postura
negativa, de esta manera, y tomando en consideracion los datos de la pregunta
4, se corrobora que INMOVILA requiere de estos medios para obtener buenos

resultados en sus estrategias para la captacion de clientes.
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6. ¢Estade acuerdo en presenciar anuncios de las empresas del sector

inmobiliario en sus redes sociales?

;22:;:cién de anuncios de empresas inmobiliarias en redes sociales
Frecuencia
Indicador
Absoluta Relativa
Totalmente de acuerdo 24 6%
De acuerdo 121 32%
Indiferente 77 20%
En desacuerdo 129 34%
Totalmente en desacuerdo 29 8%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: De Santis (2021)

Figura 8 Nivel de aceptacién de los anuncios de parte de inmobiliarias en las
redes sociales

H Totalmente de acuerdo B De acuerdo M Indiferente

M En desacuerdo B Totalmente en desacuerdo

Fuente: De Santis (2021)

Analisis

En cuanto a la incursion en las redes sociales para promocionar empresas
inmobiliarias, existe 42% de respuestas negativas (Totalmente en desacuerdo y
en desacuerdo) ante esta cuestion, por otro lado, apenas existe un 38% de
postura positiva (Totalmente de acuerdo y de acuerdo), de acuerdo a estos datos
obtenidos, la incursion de INMOVILA en las redes sociales para darse a conocer,
debe ser lo mas amigable posible con los usuarios.
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7. ¢Influye en usted los medios de marketing digital a la hora de
decidirse en la compra de un producto o adquisicion de servicios?
Tabla 9

Influencia de los medios digitales al momento de la compra de
producto o servicio

Frecuencia
Indicador
Absoluta Relativa
Si 189 50%
Indiferente 117 31%
No 74 19%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: De Santis (2021)

Figura 9 Gréfico de resultados acerca de la influencia de los medios digitales
en la decisiéon de compra

HSi ®mIndiferente ™ No

Fuente: De Santis (2021)
Analisis
Acerca de la influencia de los medios digitales, al momento de decidir por la
compra o adquisicion de un producto o servicio, los resultados arrojaron que el
50% si considera que estos medios influyen, un 31% consider6 lo contrario y
apenas el 19% restante les pareci6 indiferente lo cuestionado, estos datos ponen
en consideracion de implementar un buen plan de marketing para consolidar toda

tipo de contrato entre los usuarios de INMOVILA.
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¢Los comentarios y recomendaciones en las redes sociales
enfocada en las empresas influyen sobre adquirir los productos o
servicios de dicha empresa?

Tabla 10

Influencia de los comentarios y recomendaciones en redes sociales
en la decision de compra

Frecuencia
Indicador
Absoluta Relativa
Si 237 62%
Indiferente 94 25%
No 49 13%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: De Santis (2021)

Figura 10 Resultados acerca de la influencia de los comentarios y
recomendaciones en redes sociales en la decisién de compra

HSi ®Indiferente No

Fuente: De Santis (2021)

Anélisis

Sobre la influencia de los comentarios y recomendaciones en redes sociales

sobre una empresa, al momento de decidir por la compra o adquisicion de un

producto o servicio, los resultados arrojaron que el 62% si considera que estos

tipos de comentarios si influyen, un 25% consider6 lo contrario y apenas el 13%

restante les parecid indiferente lo cuestionado, ante esto INMOVILA debera

prestar un producto y servicio que motiven a la generacion de comentarios

positivos y de esta manera captar nuevos clientes.
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9. ¢Estadeacuerdo en quelos diferentes tipos y modelos de domicilios

sean bien detallados en las paginas web de estas empresas?

Tabla 11

Presencia de cartera de productos en la pagina web de las

inmobiliarias
Indicad Frecuencia
naicador Absoluta Relativa
Totalmente de acuerdo 128 34%
De acuerdo 166 44%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 62 16%
En desacuerdo 11 3%
Totalmente en desacuerdo 13 3%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: De Santis (2021)

Figura 11 Gréfico de aceptacion de detallar la cartera de productos en pagina
web de las inmobiliarias

3% 3%

16%

H Totalmente de acuerdo H De acuerdo
M Ni de acuerdo ni en desacuerdo B En desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo

Fuente: De Santis (2021)

Andlisis

Respecto a la presentacion de todos los tipos y disefios de domicilios en las
paginas web de las inmobiliarias, existe 78% de respuestas positivas
(Totalmente de acuerdo y de acuerdo) ante esta cuestion, por otro lado, apenas
existe un 6% de postura negativa (Totalmente en desacuerdo y en desacuerdo),
de acuerdo a estos datos obtenidos, INMOVILA debera detallar minuciosamente
su cartera de productos a fin de captar nuevos clientes cuyos gustos se ajustan

a los modelos presentados
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10.¢,Cual es su percepcion de la comunicacion digital que realiza

INMOVILA através de redes sociales?

Tabla 12

Percepcion de la comunicacion digital que realiza la urbanizacion

Vilanova
Indicad Frecuencia
ndicador Absoluta Relativa
Muy buena 11 3%
Buena 13 3%
Regular 62 16%
Mala 128 34%
Muy mala 166 44%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: De Santis (2021)

Figura 12 Percepcion de la comunicacion digital que realiza la urbanizacion
Vilanova

y -

= Muy buena = Buena = Regular = Mala = Muymala

Fuente: De Santis (2021)

Analisis

Respecto a la Percepcion de la comunicacion digital que realiza la urbanizacion

Vilanova, el 44% menciona que es muy mala, el 34% indica que es mala mientras

que el 16% considera que es regular, de acuerdo a estos datos obtenidos,

INMOVILA debera mejorar su actual comunicacion digital para llegar a mas

clientes.
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11.;,Qué tipo de informacion desearia se publique en las cuentas de
redes sociales de INMOVILA?

Tabla 13

Informacion que desea se publique en las cuentas de facebook e
Instagram la urbanizacion Vilanova

) Frecuencia
Indicador -
Absoluta Relativa

Ubicacién 111 29%
Precio 104 27%
Informacién de contacto 71 19%
Productos y servicios 88 23%
Otro 6 2%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: De Santis (2021)

Figura 12 Grafico de Informacién que desea se publique en las cuentas de
redes sociales de INMOVILA

= Ubicacion = Precio = Informacién de contacto = Productos y servicios = Otro
Elaborado por: De Santis (2021)
Analisis
El 29% de los encuestados esperan ver en las redes sociales de Vilanova
informacién que tenga relacién con la ubicacion, el 27% desea conocer el precio
de sus viviendas, un 23% desea mas detalle sobre los productos y servicio, otro

19% desea conocer mas informacion sobre los nimeros de contacto y finalmente
un 2% se ve interesado en otro tipo de datos.
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12.¢Qué informacion le lama mas la atencién dentro de redes sociales?

Tabla 14
Informacion que llama mas la atencién dentro de redes sociales
. Frecuencia
Indicador -
Absoluta Relativa
Iméagenes 37 9%
Fotos 51 13%
Disefios 137 34%
Comentarios de residentes 94 24%
feedback de residentes 81 20%
TOTAL 400 100%

Elaborado por: De Santis (2021)

Figura 13 Informacién que llama mas la atencion dentro de redes sociales

A

= Imagenes = Fotos = Disefios = Comentarios de residentes = feedback de residentes
Elaborado por: De Santis (2021)

Andlisis

El 34% de los encuestados se ven mas atraidos por los disefios con que una
empresa publica algin mensaje en las redes sociales, el 24% toma muy en
cuenta los comentarios de los residentes tomando en contexto el caso de
Vilanova, un 20% desea mas detalle sobre el feedback de los residentes, otro
13% desea conocer mas fotos sobre las viviendas y finalmente un 9% se ve

interesado en las imagenes.
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13.:De estos proyectos inmobiliarios cual usted conoce?

Tabla 15

Inmobiliarias que conoce

indicador Frecuencia _
Absoluta Relativa

Larioja 88 22%

Napoli 91 23%

Ciudad del valle 74 19%

La Joya 116 29%

Ciudad Celeste 31 8%

TOTAL 400 100%

Elaborado por: De Santis (2021)

Figura 14 Gréfico de Inmobiliarias que conoce

-

= Larioja = Napoli = Ciudad delvalle =LalJoya = Ciudad Celeste

Elaborado por: De Santis (2021)

Anélisis

Los encuestados en si conocen varios conjuntos urbanisticos, existe una division

pareja de respuestas entorno a esta interrogante, teniendo como principales

proyectos urbanisticos conocidos a La Rioja, La Joya.y Ciudad del Valle entre

las principales.
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14.;Las fotografias de las viviendas y del proyecto urbanistico que se
emplean en las publicaciones digitales de INMOVILA son de alta
calidad?

Tabla 16
Fotografias de las viviendas y del proyecto urbanistico que se
emplean en las publicaciones digitales de INMOVILA son de alta

calidad
Frecuencia
Indicador
Absoluta Relativa
Si 91 24%
Indiferente 42 11%
No 247 65%
TOTAL 380 100%

Elaborado por: De Santis (2021)

Figura 15 Fotografias de las viviendas y del proyecto urbanistico que se
emplean en las publicaciones digitales de VILANOVA son de alta calidad

65%

HSi Mindiferente No

Fuente: De Santis (2021)

Anélisis

Respecto a las Fotografias de las viviendas y del proyecto urbanistico que se
emplean en las publicaciones digitales de VILANOVA, el 65% de los
encuestados asegur6 que no de alta calidad, por otro lado, un 24% indic6 que,
si lo son, y apenas un 11% no ha considerar el tema al respecto, estos datos
indican que existe una deficiencia con respecto a las imagenes que publica la
empresa, las cuales INMOVILA debera mejorar para incrementar la captacion de

clientes en este sector.
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CAPITULO 4
PROPUESTA
4.1 Objetivo general

Disefiar estrategias de comunicacion digital para lograr la captacion de nuevos

clientes de empresa INMOVILA.
4.2 Objetivo especificos
e Definir estrategias de comunicacion digital que tenga un impacto
positivo para la empresa INMOVILA.
e Determinar el contenido de redes sociales para la empresa INMOVILA.
e Desarrollar contenido de interés en los diferentes sitios de internet
donde tenga presencia empresa INMOVILA
4.3 Fundamentacién de la propuesta

La presente propuesta sera de vital utilidad para la empresa, pues permitira la
captacion de clientes potenciales mediante el uso de herramientas digitales. La
aplicacion de la estrategia de comunicacion digital ubicara al objeto de estudio
en un escenario mas competitivo y diverso, por lo que podra mejorar la forma en

la que exhibe sus servicios de forma virtual.
4.4 Estrategias

De acuerdo con el método de observacion utilizando la informacion de los
resultados de las encuestas, se determinaron las estrategias que se pueden

utilizar para poder captar clientes de la empresa INMOVILA, las cuales son:

1.- Implementar estrategias de posicionamiento web SEM Y SEO, la cual, busca
mantener a la empresa INMOVILA como primera opcién en los motores de

busqueda.

2.- Mejoramiento de experiencia en sitio web, la cual, tendrd como objetivo captar

clientes y generar ventas del proyecto.
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3.- Campafias en redes sociales para captar clientes en medios digitales y

generar interaccion.

4.- Gestion de social media para conocer el alcance de la marca INMOVILA, la
reaccion de los usuarios, asi como la generacion de reservas en medios digitales

del proyecto.

Para cada estrategia se propone lo siguiente:

Estrategia # 1 Implementar estrategias de posicionamiento web SEM Y SEO

Dentro de nuestra estrategia SEM se propone pagar en los principales motores
de busqueda el posicionamiento de la pagina web, para que cada vez que un
usuario busque palabras relacionadas al proyecto como; “casas en Daule” o

“proyectos inmobiliarios”, INMOVILA aparezca como primera opcion.

Ademas, se colocara publicidad pagada dentro de paginas web de negocios
relacionados como; mueblerias, tiendas de electrodomésticos y tiendas de
articulos de hogar para captar potenciales compradores que estan dispuestos a
mejorar su estilo de vida.

Para la estrategia SEO, dentro de la pagina web de INMOVILA, se colocaran
links hacia paginas relacionadas al giro de negocio, tales como el BIESS o
Bancos Privados, los cuales tienen un alto trafico de usuarios para poder

alcanzar un mejor posicionamiento en los motores de busquedas.
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Figura 16 Pagina web de INMOVILA

@ VILANOVA

INTERNACIONAL

Elaborado por: De Santis (2021)

Cuando los canales de busqueda pagados y organicos trabajan juntos, se
obtienen los beneficios maximos. La identificacion de las oportunidades de
mejoras utilizando las estrategias descritas anteriormente, deberia ayudar a
mejorar la captacion de clientes, teniendo en cuenta que no es un proyecto de

una sola vez.

Estrategia # 2: Mejoramiento de experiencia en Sitio Web

Se colocard un asesor virtual de crédito hipotecario, que permitird a los
usuarios hacer una precalificacién de su crédito y calculo de cuota de entrada
mientras se cumplan las condiciones necesarias para obtener un financiamiento.
A partir de la informacién arrojada por el asesor virtual, se sugerira el modelo de
vivienda que se ajuste a la capacidad de pago del cliente, simplificando el
proceso de toma de decisiéon del usuario de acuerdo con las condiciones

financieras del mismo.
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Figura 17 Asistente virtual para crédito hipotecario (Seleccién de modelo)
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Elaborado por: De Santis (2021)

wemorecroe [NMOVILA

El usuario debera llenar un formulario con informacion basica como; nombres,
apellidos, teléfonos, estado civil, ingresos mensuales, nivel de endeudamiento y
numero de cedula. Estos datos le permitiran al asesor virtual hacer un calculo de
la cuota a comprometer y le otorgara al cliente una calificacion dependiendo del
modelo de casa que arroje el moédulo del asistente virtual.
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Figura 18 Asistente virtual para crédito hipotecario (Formulario de datos)
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Elaborado por: De Santis (2021)

Figura 19 Asistente virtual para crédito hipotecario (Simulador por modelo)
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Elaborado por: De Santis (2021)
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De los datos obtenidos por el asesor virtual, se generara una base de datos
de potenciales clientes, los cuales seran asignados de manera aleatoria a los
asesores de ventas, quienes tendran un lapso de 24 horas para contactarse con

el cliente.

Asi mismo, se implementara un médulo de personalizacién de modelos de
acabado de vivienda, mejorando asi la interaccién y experiencia de usuario, pues
al brindarla la posibilidad de personalizar su inmueble, el cliente potencial tendra
la sensacion de que el producto que estd comprando es Unico vs la competencia
gue ofrece modelos estandares de viviendas, sin la posibilidad de elegir colores,

acabados en ceramicas, puertas, fachadas y espacios en areas sociales.

Figura 20 Médulo de personalizacién de acabados para cada modelo
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Elaborado por: De Santis (2021)
Estrategia # 3 [Campaﬁa en redes sociales:
Las campafias en Redes Sociales se definen como un conjunto de acciones

que se llevan a cabo para conseguir objetivos concretos a través de los canales
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sociales de una empresa, por ello, la propuesta para INMOVILA es el desarrollo
de una campafa en redes sociales que generan el mayor numero de reservas
posibles, la cual consisten en lo siguiente:

Campafia: La Habitacién de tus suefios INSTAGRAM y FACEBOOK

Beneficio para el cliente: Podran ganar el equipamiento de una de las areas
de vivienda.

Mecénica:

INMOVILA deberéa crear un médulo en la pagina web de INMOVILA, el cual
permitira personalizar una de las habitaciones favoritas del usuario, solo podran
acceder clientes que realizaron la reserva del inmueble mediante la pagina la
web.

Figura 21 Formulario de reserva

FORMULARIO DE
RESERVA

Datos de contacto

Nombres

Céd

a
Direccion elefono
Modelo

Datos de pago

Nome

miento

Cadigo de seguridad

@ Cddigo promocional e o

_ RESERVAR

Elaborado por: De Santis (2021)

Una vez que el cliente haya realizado la reserva, recibird un cédigo de acceso
a la app, para que pueda decorar el espacio seleccionado, dicho médulo de la

pagina web generara una imagen del espacio decorado, la cual, debera ser
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subida al FEED de INSTAGRAM y de FACEBOOK con los hashtags #INMOVILA
#LAHABITACIONDEMISSUENOS #VILANOVA #MYSPOT y se debera
mencionar a INMOVILA y a tres amistades con los que el cliente podria disfrutar
del espacio.

Figura 22 Modulo de personalizacion de "La habitacién de tus suefios"

INMOVILA

Elaborado por: De Santis (2021)

Figura 23 Spot "La habitacién de tus suefios”

La
Hag{_gasidn
Suenos|

@ Guardar

© © 6 ©
Elaborado por: De Santis (2021)
El tiempo de duracién de la campafia seria de 90 dias considerando que el

volumen de reservas es de un promedio de 5 unidades y se busca con esta

campafia aumentar el nimero de reservas.
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Figura 24 Publicidad "La habitacion de tus suefios"

INMOVILA

iEl espacio que
siempre sonaste
puede ser tuyo!

#lahabitaciondetussuenos

Elaborado por: De Santis (2021)

Complementariamente en Instagram, se implementaran estrategias de
comunicacion que permitan ser mas amigables con los usuarios, tales como; una
mejor interfaz gréfica para ser mas llamativos y diferentes a la competencia, asi
mismo, se creara contenido relevante como; consejos de remodelacion de hogar,
experiencias de residentes en los proyectos, el valor agregado de los modelos
de inmuebles y tips de cuidado y mantenimiento de la casas, que educard al
usuario y al mismo tiempo, fortalecera la dispersién organica de la marca al hacer
gue el usuario guarde las publicaciones, dandole a entender al algoritmo de
Instagram, que el contenido es de gran interés para otros usuarios.

Figura 25 Red Social Instagram
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Elaborado por: De Santis (2021)

Se programara posteo e historias que permitan mantener informado al usuario
sin que se sature de informacion, haciéndolos interactivos con la plataforma, de
esta manera pulir el contenido y la frecuencia de publicaciones de estos.

Por otra parte, se creara contenido pagado relacionado a la vision general de los
proyectos y hacia actividades en sitio que permitan al usuario tener una

experiencia vivencial con la marca.

Para Facebook, la propuesta es que la red social sea una herramienta de réplica
de Instagram, ya que actualmente las marcas no la utilizan para crear contenido
directo, sin embargo, es importante publicar contenido, ya que dependera de la

preferencia de los usuarios sobre la red social.

En Twitter, se creara una cuenta interactiva que permita tener a los usuarios al
dia sobre noticias relevantes del proyecto como; finalizacion de etapas de
construccioén, avance de obra, entrega de casas y eventos relevantes que hagan
tangibles las promesas del proyecto.

Figura 26 Red Social Twitter
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Elaborado por: De Santis (2021)

Asi mismo, se utilizaran hashtags que se asocien a las bondades que ofrece los
proyectos y su diferencial frente a la competencia tales como; un mejor estilo de
vida, disefio de interiores, arquitectura, etc. Esto permitird a los usuarios
encontrar mas rapido a los proyectos y relacionarlo con estas palabras claves,
aprovechando las tendencias del momento. Finalmente, se realizaran encuestas

semanales en la red social para medir el nivel de interaccion con la marca.

En Tiktok, se creara contenido de video tendencias, ya que, al ser una nueva
red de contenidos, tiene gran flujo de usuarios. Se crearan videos con el estilo

de las Ultimas tendencias de la red social manteniendo la relacion de la marca.

Finalmente, en LinkedIn al ser una red social profesional, se presentaran las
proyecciones de crecimiento del proyecto, cifras de entregan de viviendas,
creacion de nuevas etapas, entrega de obras complementarias de los

proyectos, ventajas competitivas.

Figura 27 Red social LinkedIn
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Elaborado por: De Santis (2021)

Asi mismo se subiran contenidos de videos sobre los avances técnicos de los

proyectos y el cumplimiento de entrega de viviendas.

A través de las redes sociales, se tiene la ventaja de que se puede interactuar
dinamicamente con el usuario, por lo que es un medio ideal para comenzar a
crear conciencia sobre las soluciones ofrecidas, ensefiandole a la gente las
nuevas opciones que tienen disponibles. Ademas, es un excelente método de
difusion, de mejoramiento de la imagen de marca y finalmente una buena fuente

de informaci6n acerca del publico objetivo. | comentado [1]: Cuales son las camparias
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Estrategia # 4 Gestién de social media:

La utilizacién de herramientas de gestion de redes sociales permitira a la
empresa realizar un mejor seguimiento y administrar mucho mejor las redes
sociales, para ello se utilizaran las herramientas como:

Hootesuit

Esta herramienta permitird monitorear lo que las personas dicen sobre la marca
y ayudara a responder de manera instantanea, esta herramienta permitira ver
transmisiones de miltiples redes como Facebook, Twitter y publicar

actualizaciones o responder directamente.

Probablemente una de las razones mas convincentes para usar Hootsuite es el
hecho de que permite administrar tantas redes sociales diferentes, de esta

manera se administrara:
e Perfiles y Paginas de Facebook
o Perfiles y Paginas de LinkedIn
e Paginas de Google+ (perfiles no personales)
e Instagram
e Blogs de WordPress
e Vimeo, tumblr, evernote, flickr, mailchimp, slideshare, storify (a

través de aplicaciones de terceros).
SEMrush

Se utilizara SEMrush ya que es una herramienta de investigacion de palabras
clave con una base de datos actualizada de mas de 35 millones de palabras
clave y frases de palabras clave que se utilizan para dirigir el trafico a los sitios
web, de esta manera cada usuario que escriba las palabras, promotor, proyecto
inmobiliario, sera dirigido a la pagina web de INMOVILA.
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Los datos que se representan se obtienen directamente de los resultados de
busqueda organicos de Google, asi como de Google Adwords. Es una de las

herramientas de investigacion de palabras clave mas precisas disponibles.

Uno de los principales beneficios es que SEMrush rastrea una enorme cantidad
de datos organicos en Google y Bing SERP (pagina de resultados del motor de
busqueda) Por lo tanto, se puede ver exactamente dénde se ubican los
competidores entre los 20 primeros resultados de Google y Bing para los méas de

100 millones de palabras clave orgéanicas.

Admobi

AdMob es la plataforma de publicidad moévil de Google disefiada
especificamente para aplicaciones moviles. Si bien este sistema puede ser
molesto para los usuarios, a quienes los anuncios interrumpen sus juegos, estos
anuncios maviles les permiten a los desarrolladores ofrecer juegos méviles de
forma gratuita, ya que los desarrolladores pueden obtener ingresos de la
publicidad AdMob.

La integracion de esta plataforma con los servicios de Google Play impulsa
mejoras autométicas en el rendimiento de las aplicaciones de Android sin
cambios adicionales en el SDK. AdMob permite a los desarrolladores de
aplicaciones monetizar sus aplicaciones con una variedad de formatos, que
incluyen banners, intersticiales, nativos y recompensados, con medios de gran

alcance que incluyen texto, imagenes, videos y reproducibles.

INMOVILA generara publicidad en juegos asociados a la decoracion de
interiores, juegos de interés para adultos donde podran observar la publicidad
del proyecto, asi como las promociones que genere el promotor dependiendo de
la temporada.

Email marketing

Con el marketing por correo electrénico, se quiere atraer la atencién de los

clientes de forma personalizada y mantener un contacto permanente, por ello,
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se propone enviar un correo electrénico a los posibles clientes sobre

promociones y novedades del proyecto.

Para esta herramienta la estrategia consiste en enviar un flyer promocional el
cual tendra un cédigo QR el cual lo enlazara al médulo de reservas de la pagina
web de INMOVILA, si el usuario realiza la reserva mediante el formulario digital
y realiza el pago con tarjeta de crédito, automaticamente recibira un descuento
al precio del inmueble.

Figura 28 Flyer promocional

Ahorra hasta

$2500 *

en la reserva de su casa*

Elaborado por: De Santis (2021)
Movil marketing

Los dispositivos moviles se utilizan para proporcionar a los clientes informacion
personalizada sobre promociones, nuevos lanzamientos de catélogos y anuncios

en las redes sociales como Facebook e Instagram.
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De esta manera mediante la base de datos de INMOVILA se enviara un flyer
digital con la informacién de un sorteo para equipar la casa que reserven, el flyer
tendra un codigo promocional, el cual debera ser digitado en el formulario de
reserva de la pagina web de INMOVILA y automaticamente participaran en el

sorteo. Se propone realizar estos sorteos trimestralmente.

Figura 29 Flyer digital

INMOVILA

;RESERVA
Y GANA!

ngresa el codigo en el formulario
de reserva en nuestra pagina web y
participa en el sorteo de juegos de comedor
cines en casa y muchos premios mas

VLngHO2

Elaborado por: De Santis (2021)
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones

El presente proyecto surge de la necesidad de adaptarse a las nuevas
tendencias y redireccionarse hacia el mundo digital y a su vez posicionar a la
empresa INMOVILA, mediante el uso de herramientas digitales como redes
sociales e internet en general, con la finalidad de captar nuevos clientes
potenciales con el cumplimiento de los objetivos especificos que se detallan a

continuacion:

e Se identificaron las bases tedricas de la comunicacion digital, las
dimensiones, estrategias y las variables que deben ser consideradas para
el sector inmobiliario, asi como las estrategias de captacion de clientes

para este mercado.

e Se diagnostico que existe un alto grado de conocimiento de los proyectos
inmobiliarios y se determiné mediante los resultados de las encuestas que

los usuarios desean mas informacién y promocion en medios digitales.

e Se planteo herramientas de comunicacion digital sobre posicionamiento,
campafias en redes sociales y experiencia en sitio web que permitiran la
captacion de nuevos clientes potenciales en un escenario virtual mucho

mas competitivo.
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Recomendaciones

Mejorar el posicionamiento que se mantiene en las exploraciones realizadas en
el motor de blsqueda Google, para dar cumplimiento a esto se requiere de la
participacion de experto en SEO, de tal forma que logre optimizar el motor de
busqueda referido. Esto con el objetivo de ostentar una posicidon preferencial
entre las busquedas que hagan los usuarios, que guarden referencia a palabras

claves relacionadas con la empresa.

Por otro lado, la buena experiencia de los usuarios que realizan la busqueda
también interviene como un factor de mucha importancia, debido que el
contenido que reciban los usuarios por parte de la organizacién no debe contener
mucho peso informatico, debe ser de facil manejo, y contar con un interfaz
agradable, con la finalidad del que el usuario se sienta cémodo y a la vez se
informe de los servicios ofrecidos, El buen uso de redes sociales y, lograra una
mejor segmentacion, pues el contenido de interés permitird captar un mayor

namero de clientes potenciales.

Las estrategias de comunicacion digital se convierten en una herramienta que
beneficiara a su propietario y colaboradores a través del uso de medios digitales,
y aprovechando en su mayor esplendor las oportunidades tecnolégicas,
incursionado en nuevos mercados. Estas estrategias digitales serviran para
captar mas clientes, fidelizar clientes y mantener canales de comunicacién con

los clientes.
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Anexo

Anexo 1. Encuesta

[EEN

. Escoja solo una opcién. Se encuentra en la blisqueda de terreno para:
e Negocio
e Domicilio
e Otro tipo de proyecto
. Considera que el prestigio de las inmobiliarias influye en el posicionamiento
de mercado frente a la competencia
e Sj
e Indiferente
e No
. ¢.Considera que las empresas inmobiliarias en el cantén Daule son eficientes
para dar a conocer sus productos y servicios?
e Si
e [ndiferente
e No
. De las siguientes opciones seleccione en que debe mejorar las empresas
inmobiliarias en el cantén Daule para captar nuevos clientes (selecciona una
sola opcion)
e Imagen
e Productos y servicios
e Promociones
e Informacion por otros medios (digitales y redes sociales)
. ¢Esta de acuerdo en que las empresas del sector inmobiliario utilicen
medios digitales para la promocion de sus actividades?
e Totalmente de acuerdo
De acuerdo
Indiferente
En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo
. ¢ Esta de acuerdo en presenciar anuncios de las empresas del sector
inmobiliario en sus redes sociales?
e Totalmente de acuerdo
e De acuerdo
e [ndiferente
e En desacuerdo
e Totalmente en desacuerdo
. Influye en usted los medios de marketing digital a la hora de decidirse en la
compra de un producto o adquisicion de servicios
e Si
e Indiferente
e No
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8. ¢Los comentarios y recomendaciones en las redes sociales enfocada en las
empresas influyen sobre adquirir los productos o servicios de dicha
empresa?

e Si
e Indiferente
e No

9. ¢ Esta de acuerdo en que los diferentes tipos y modelos de domicilios sean

bien detallados en las paginas web de estas empresas?
e Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

10. ¢ Cuadl es su percepcion de la comunicacion digital que realiza INMOVILA a
través de redes sociales?

Muy Buena
Buena
Regular
Mala

Muy Mala

11. ¢ Qué tipo de informacion desearia se publique en las cuentas de Facebook
e Instagram de INMOVILA?

Ubicacién

Precio

Informacion de contacto
Productos y servicios
Otros

12. ¢ Qué informacién le llama mas la atencion dentro de redes sociales?

Imagenes

Fotos

Disefios

Comentarios de residentes
Feedback de residentes

13. ¢ De estos proyectos inmobiliarios cual usted conoce?
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La rioja

Napoli

Ciudad del valle
La joya

Ciudad Celeste

14. ¢ Las fotografias de las viviendas y del proyecto urbanistico que se emplean
en las publicaciones digitales de INMOVILA son de alta calidad?
e Si

e Indiferente
e No
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