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RESUMEN

Nombre de la institución:

Litografía Intergráfica, Sociedad Anónima

Nombre del proyecto:

Implementación de Redes Sociales en Litografía Intergráfica, S.A.

Objetivos del proyecto:

- Objetivo General

Proyecto de comunicación donde puedan dar a conocer la variedad de

servicios que tiene INTERGRÁFICA, S.A., de manera que puedan tener

acceso a una consulta rápida e inmediata.

- Objetivos específicos

o Dar a conocer los distintos servicios que ofrece la empresa, para poder

cubrir todas las necesidades de los clientes en un mismo lugar.

o Incrementar las ventas, por medio de información visual accesible de

todos los servicios que ofrece INTERGRÁFICA, S.A.

o Generar conocimiento de los productos y ofertas con mayor rapidez y

directa

o Por medio de Facebook establecer un medio de comunicación entre el

cliente y los vendedores.



Sinopsis:

Dar a conocer a los clientes de Intergráfica, S.A. los diferentes servicios que se

ofrecen, así como las promociones por medio de la red social Facebook.

Se hizo una encuesta a los clientes de Intergráfica, S.A. para informarnos acerca

de la accesibilidad que ellos tienen a internet y a la red social Facebook, así como si

tienen el conocimiento de los diferentes servicios que ofrece la empresa.

La empresa no contaba con cuentas en redes sociales, así que se creó una

cuenta una cuenta Facebook para dar a conocer sus servicios de una manera más

eficaz, de acuerdo a lo que la empresa necesitaba.

Se capacitó al personal de ventas de la empresa acerca de la utilización de la

página en Facebook y sobre el uno y manejo de la cuenta en Facebook para saber

cómo distribuir la información solicitada por los clientes.

Se elaboro una campaña Mailing la cual fue distribuida en 3 correos distintos a

todos los clientes activos, para dar a conocer la nueva herramienta de la red social

Fanpage.

La implementación de la red social Facebook, es elemental para motivar a la

acción de compra, y así poder enterarse que servicios ofrece la empresa así como las

promociones mensualmente.

Por medio de la implementación de la red social Facebook, se determino que la

tecnología es sumamente necesaria para el desarrollo y expansión de Intergráfica, S.A.,

con esta nueva herramienta se puede lograr a corto y mediano plazo, nuevos clientes

para la empresa.



INTRODUCCIÓN

El presente trabajo se realizo en la empresa INTERGRAFICA, S.A., la cual es

una empresa solida en el mercado de la imprenta y litografía, con más de  20 años de

estar funcionando, la cual se dedica a la impresión de todo tipo de documentos tanto

para oficina como para uso personal, así como también a todo tipo de material

necesario para la promoción y publicidad de la empresa.  El diagnostico y plan de

comunicación, consintió en el análisis de la metodología que utiliza actualmente

Intergráfica, S.A. para dar a conocer los servicios que ofrecen.  Se da a conocer su

visión, misión y el análisis FODA, también nos permitió conocer los canales de

comunicación que manejan hacia el cliente, también se dan a conocer los objetivos y

estrategias para lograr la realización de la página de Facebook para lograr crear un

espacio donde el cliente tenga un mejor conocimiento de los servicios.  El objetivo

primordial de este diagnostico y plan de comunicación es conocer que necesita la

empresa para mejorar la manera de promocionar y dar a conocer sus servicios y con

esto lograr un aumento de clientes y por lo tanto que se vean reflejados en las ventas

de la empresa.



JUSTIFICACIÓN

En INTERGRAFICA, S.A., cuenta con un departamento de ventas, en el que  se

manejan por medio de un sistema de Telemarketing, por lo que esto les ha llevado a

quedarse atrás en las nuevas tendencias de ventas.  Están existiendo diferentes

cambios en los resultados de las ventas de la empresa, siendo estos no favorecedores,

por ello se llevo a cabo el análisis de los canales de comunicación que se utilizan para

poder llegar a los clientes.

En el mercado litográfico en Guatemala, existe mucha competencia, a nivel de

ofrecimientos de los servicios, es por eso que en INTERGRAFICA, S.A., necesita

buscar una estrategia esencial, básica y eficaz, para el departamento de ventas y así

poder aumentar sus ventas.

Esto después de un diagnostico llevo como resultado la introducción de el uso de

redes sociales dentro de la empresa, para poder así llegar más efectiva y rápidamente

a sus clientes, así pudiendo tanto resolver dudas como atender más pronto los pedios o

requerimientos de sus clientes.

La herramienta de comunicación red social Facebook también será utilizada para

poder dar a conocer a sus clientes los diferentes servicios que ofrece INTERGRAFICA,

S.A., como también las promociones que se harán mensualmente para poder

incrementar sus ventas, así mismo también la obtención de nuevos clientes para la

empresa.






CAPÍTULO I 

 

1  DIAGNÓSTICO 

Diagnóstico de comunicación del departamento de ventas de litografía 

Intergráfica, S.A., para analizar el uso de estrategias para el incremento de clientes 

nuevos. 

 

1.1  OBJETIVOS DEL DIAGNÓSTICO 

1.1.1  OBJETIVO GENERAL 

 Determinar la situación de los procesos de comunicación que utiliza el  

departamento de ventas de Intergráfica, S.A. 

1.1.2  OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

 * Conocer el estado actual de la comunicación entre el departamento de ventas y 

el cliente directo. 

 * Encontrar el método utilizado actualmente para comunicarse con el cliente 

directo para ofrecer sus servicios. 

 * Analizar los recursos que prefieren utilizar los clientes actualmente, para 

establecer una comunicación en el proceso de venta. 

* Determinar si los clientes actuales tienen conocimiento de los servicios que se 

ofrecen en la empresa. 

 

1.2  LA INSTITUCIÓN 

 INTERGRÁFICA, SOCIEDAD ANONIMA 






1.2.1  UBICACIÓN GEOGRÁFICA  

Ubicada en: 15 calle A 11-33, Zona 1, Ciudad Capital 

1.2.2  HISTORIA 

INTERGRÁFICA, S.A., es una empresa que ofrece a sus clientes una solución a 

sus necesidades de impresión, han venido atendiendo a sus clientes desde 1992, 

gracias a su trayectoria se han convertido en una de las empresas líderes en el 

mercado litográfico, brindan a sus clientes trabajaos de alta calidad y nitidez de 

impresión, utilizando los mejores materiales en el mercado. 

Así también cuentan con personal capacitado y la maquinaria necesaria para 

poder cumplir en el tiempo de entrega, dentro de la empresa se encuentra dos tipos de 

servicios: Cliente Directo y Cliente Maquila. 

Cliente Directo: se refiere a todo aquel se trabaja desde la labor de ventas hasta 

la entrega del trabajo y cobro de servicios. 

Cliente Maquila: se refiere a todo aquel empresarios de imprenta que no cuenta 

con todo el equipo y/o maquinaria para elaborar la producción de los clientes por lo que 

buscan los servicios de los maquiladores para poder cumplir con sus clientes. 

1.2.3  DEPARTAMENTOS Y CARGOS 

  Dentro de INTERGRÁFICA, S.A., se encuentran distintos departamentos para el 

manejo de la empresa los cuales están conformados de la siguiente manera: 

 GERENCIA GENERAL: En este departamento se encuentra la Representante 

Legal, quien se encarga de la supervisión general de la empresa, también tiene a su 

cargo la supervisión de las ventas a clientes de maquila, servicio que se da a otras 

imprentas o freelance que no cuentan con todo el equipo para la elaboración de sus 

servicios, así como de todos los trámites legales que correspondan están a su cargo. 

 DEPARTAMENTO DE VENTAS: En este departamento se encuentra la Gerente 

de Ventas, quien tiene a su cargo la supervisión de las ventas a cliente directo, que son 






los clientes de la empresa tratados desde el contacto directo con los encargados de 

compras de sus empresas, también la Gerente de Ventas es la persona encargada de 

la supervisión de cobros de los trabajos realizados al Cliente Directo. 

 DEPARTAMENTO DE PRODUCCIÓN: En este departamento se encuentra el 

Gerente de Producción y/o Jefe de Producción, quien tiene a su cargo los distintos 

empleados de la producción como son los Operarios de las maquinas, ABdick, Kord, 

Minerva, Guillotina, así como encuadernación, también es el encargado de la compra 

de materiales para la producción y abastecimiento de la bodega. 

 DEPARTAMENTO DE COBROS: En este departamento se encuentra una 

secretaria que es la persona encargada de realizar los cobros a empresas que se les 

proporciona crédito, también es la persona encargada de la facturación de las ventas 

realizadas. 

 DEPARTAMENTO DE DISEÑO: En este departamento se encuentra un 

diseñador quien es el encargado de la elaboración de artes finales y diseños de los 

trabajos autorizados por los clientes. 

 DEPARTAMENTO DE VENTAS: En este departamento se encuentra las 

secretarias de ventas quienes realizan el trabajo de ventas con Cliente directo, 

haciéndolo por medio de Telemarketing. 

 Dentro de la empresa actualmente tienen a 14 empleados con los cargos de: 

Una Recepcionista, Una Secretaria de Ventas, Una Asistente de Ventas, Una 

Encargada de Cobros, Un Diseñador, Un Mensajero, Un Encuadernador, Un 

Guillotinista, Dos Prensistas ABdick, Dos Prensistas Kord, Un Prensista Minerva y una 

Persona de Limpieza. 

 1.2.4  MISIÓN 

Abarcar el mercado litográfico en su totalidad a través del esfuerzo, 

responsabilidad y tecnología, así como el éxito conjunto de cada uno de nuestros 

clientes. 






1.2.5  VISIÓN 

Ser una empresa reconocida y distinguida en el mundo litográfico. 

Lograr la excelencia en cada proyecto valiéndose de materiales de alta calidad y 

personal capacitado en cada una de las áreas. 

Utilizar todos los recursos para cumplir con el tiempo de entrega en el momento 

que cada cliente lo necesite. 

1.2.6  ORGANIGRAMA 

 

 






1.3  METODOLOGÍA 

No existe un estándar de métodos y técnicas aplicables a la realización del 

diagnóstico, los que se presentan a continuación se sugieren dada su calidad en la 

obtención de resultados contundentes que orienten proposición de medidas correctivas: 

 

ENTREVISTA: “La entrevista junto con el cuestionario, son los dos métodos 

básicos para un diagnóstico. Permite recoger información que puede ser investigada en 

sus mínimos detalles en una conversación personal con los miembros de la 

organización. Ofrece una oportunidad única para que el comunicador se familiarice con 

los miembros de la entidad.  

 

CUESTIONARIO: Permite recoger mayor cantidad de información en una 

muestra más amplia y de forma ágil y económica. El análisis realizado a partir del 

cuestionario puede ser más objetivo y rápido.  

 

ANALISIS DE LAS REDES DE COMUNICACIÓN: Permite el análisis de la 

estructura de la comunicación de una organización y su efectividad. Evalúa a su vez los 

bloqueos que experimentan la difusión de la información, el contenido de la 

comunicación y la cantidad de mensajes difundidos.  

 

ENTREVISTA GRUPAL: Ésta es a su vez una técnica reciente en la auditoría de 

la comunicación. Se suele centrar en aspectos críticos de la comunicación 

organizacional que necesitan mayor discusión y análisis, o en aspectos relacionados 

con cambios en la comunicación organizacional. Permite conseguir una perspectiva 

más objetiva de los problemas y cambios que pueden realizarse en ámbito empresarial.  

 

 OBSERVACIÓN DIRECTA: Genera mayor acercamiento a la comunicación 

organizacional. Le permite al analista familiarizarse con la vida organizacional, ambiente 

y prácticas comunicacionales en todos sus niveles.    

GARCÍA, Josefa; et al. ; Op. Cit. p. edición virtual 

 






1.3.1  DESCRIPCIÓN DEL MÉTODO 

 En esta primera fase de diagnóstico el método que se utilizará el método 

descriptivo, ya que este nos permite evaluar que tanto están los clientes informados de 

todos los servicios de la empresa, así como evaluar que tan dispuestos están los 

clientes a utilizar las redes sociales para usar y conocer sus servicios.. 

 Se utilizará un enfoque mixto, ya que contiene aspectos cuantitativos y 

cualitativos, debido a que se recabará y analizará la información obtenida de las 

encuestas dirigidas a los clientes de la imprenta. 

El tipo de investigación a utilizar sería “Investigación Diagnóstica”, ya que por 

medio del FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), se elabora un 

resultado que nos indica cómo se encuentra en la actualidad la empresa con respecto 

al método adecuado para tener eficiencia el departamento de ventas. 

El objetivo principal de este diagnóstico es encontrar si el método utilizado 

actualmente son los adecuados y efectivos, y para ello se utilizan las encuestas, y 

gracias a ellas nos damos cuenta que de una forma directa que se pueden utilizar las 

redes sociales como medios informativo de los servicios que brinda la empresa. 

1.3.2  INSTRUMENTOS 

El instrumento utilizado para esta investigación fue la encuesta la cual consistió 

en 2 preguntas abiertas usadas para identificar al cliente y 7 preguntas cerradas para la 

toma de datos a investigar. 

 

 

 

 

 






1.3.3  CRONOGRAMA DEL DIAGNÓSTICO  

 

ACTIVIDAD 

 

FASE 1 DIAGNÓSTICO 

 

FECHAS 

 

Recopilación de datos 

de la empresa 

 

DIAGNÓSTICO 

 

25-29   ENERO 

 

Redacción inicial de 

informe  

 

DIAGNÓSTICO 

 

1-5      FEBRERO 

 

Realización de 

machote e impresión 

de encuestas 

 

DIAGNÓSTICO 

 

8-12    FEBRERO 

 

Distribución de 

encuestas a clientes  

 

 

DIAGNÓSTICO 

 

15-19  FEBRERO 

 

Tabulación y 

realización final de 

informe  

 

 

DIAGNÓSTICO 

 

22-26  FEBRERO 

 

 

 

 

 

 





1.4 RECOPILACIÓN DE DATOS

1.4.1 LA ENCUESTA 

1.4.1.1 GRÁFICAS, CUADROS E INTERPRETACIONES DEL 

ENCUESTAS  

 Con un total de 25 encuestas env

empresa, solo 14 fueron contestadas a tiem

consistió en total 9 preguntas,

7 cerradas para la toma de datos, lo cual da 

GRÁFICA 1: 

Fuente: Girón Villatoro, Angélica Consuelo, Febrero 2016

 Observamos que el 50% de los clientes

vendedores de la empresa y el 2

forma. 

Vendedores Referencias

7 







N DE DATOS 

CUADROS E INTERPRETACIONES DEL RESULTADO DE LAS 

total de 25 encuestas enviadas a los distintos clientes d

empresa, solo 14 fueron contestadas a tiempo para el conteo de resultados

9 preguntas, las primeras 2 fueron abiertas para identificar al cliente y 

7 cerradas para la toma de datos, lo cual da como respuesta la siguiente información:

Fuente: Girón Villatoro, Angélica Consuelo, Febrero 2016 

Observamos que el 50% de los clientes han sido contactados por medio de los 

y el 21% son clientes referidos. Y así 29% utilizaron otra 

Referencias Amigos 

3 0 









RESULTADO DE LAS        

iadas a los distintos clientes de tiene la 

po para el conteo de resultados, la cual 

para identificar al cliente y 

como respuesta la siguiente información: 

 

han sido contactados por medio de los 

29% utilizaron otra 

Otros 

4 















GRÁFICA 2: 

Fuente: Girón Villatoro, Angélica Consuelo, Febrero 2016

 Observamos que el 43% de los clientes han sido fieles tanto a 

a sus servicios, y que solo un 7% de clientes son nuevos lo que refleja que han sido 

pocos los clientes que se han integrado a la empresa últimamente.

1 año 2-

1 

 

 

 

 

 

 

 





Fuente: Girón Villatoro, Angélica Consuelo, Febrero 2016 

s que el 43% de los clientes han sido fieles tanto a la empresa como 

a sus servicios, y que solo un 7% de clientes son nuevos lo que refleja que han sido 

pocos los clientes que se han integrado a la empresa últimamente. 

-3 años 4-6 años 

6 1 












 

la empresa como 

a sus servicios, y que solo un 7% de clientes son nuevos lo que refleja que han sido 

Más 
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GRÁFICA 3: 

Fuente: Girón Villatoro, Angélica Consuelo, Febrero 2016

 Observamos que el 71% de los clientes si conocen los servi

la empresa, solo el 29% dicen que no lo conocen, mas sin embargo se pudo observar 

que realmente solo tienen conocimiento de uno 

SI NO 

10 4 

 

 

 

 

 

 





Fuente: Girón Villatoro, Angélica Consuelo, Febrero 2016 

Observamos que el 71% de los clientes si conocen los servicios de impresión de 

la empresa, solo el 29% dicen que no lo conocen, mas sin embargo se pudo observar 

olo tienen conocimiento de uno de los múltiples servicios








 

cios de impresión de 

la empresa, solo el 29% dicen que no lo conocen, mas sin embargo se pudo observar 

de los múltiples servicios que cuentan. 











GRÁFICA 4: 

Fuente: Girón Villatoro, Angélica Consuelo, Febrero 2016

 Observamos que el 93% de los cl

puede ser una herramienta que se puede aprovechar para llegar a los clientes.

SI NO 

10 4 

 

 

 

 

 

 

 





Fuente: Girón Villatoro, Angélica Consuelo, Febrero 2016 

Observamos que el 93% de los clientes tienen acceso a internet, por lo cual 

mienta que se puede aprovechar para llegar a los clientes.







 

ientes tienen acceso a internet, por lo cual 

mienta que se puede aprovechar para llegar a los clientes. 









GRÁFICA 5: 

Fuente: Girón Villatoro, Angélica Consuelo, Febrero 2016

 Observamos que el 71% de los cl

nota que actualmente la mayo

SI NO 

10 4 

 

 

 

 

 

 

 





Fuente: Girón Villatoro, Angélica Consuelo, Febrero 2016 

Observamos que el 71% de los clientes tienen acceso a Facebook, por lo que se 

nota que actualmente la mayoría de los clientes tienen acceso a redes sociales.







 

ientes tienen acceso a Facebook, por lo que se 

ría de los clientes tienen acceso a redes sociales. 










CAPÍTULO I 

 

1  DIAGNÓSTICO 

Diagnóstico de comunicación del departamento de ventas de litografía 

Intergráfica, S.A., para analizar el uso de estrategias para el incremento de clientes 

nuevos. 

 

1.1  OBJETIVOS DEL DIAGNÓSTICO 

1.1.1  OBJETIVO GENERAL 

 Determinar la situación de los procesos de comunicación que utiliza el  

departamento de ventas de Intergráfica, S.A. 

1.1.2  OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

 * Conocer el estado actual de la comunicación entre el departamento de ventas y 

el cliente directo. 

 * Encontrar el método utilizado actualmente para comunicarse con el cliente 

directo para ofrecer sus servicios. 

 * Analizar los recursos que prefieren utilizar los clientes actualmente, para 

establecer una comunicación en el proceso de venta. 

* Determinar si los clientes actuales tienen conocimiento de los servicios que se 

ofrecen en la empresa. 

 

1.2  LA INSTITUCIÓN 

 INTERGRÁFICA, SOCIEDAD ANONIMA 





GRÁFICA 6: 

Fuente: Girón Villatoro, Angélica Consuelo, Febrero 2016

 Observamos que el 71% de los clientes si les gustaría tener acceso a nuestros 

servicios por medio de Facebook, po

promocionar la empresa y sus servicios.

SI NO 

10 4 

 

 

 

 

 

 






Fuente: Girón Villatoro, Angélica Consuelo, Febrero 2016 

Observamos que el 71% de los clientes si les gustaría tener acceso a nuestros 

servicios por medio de Facebook, por lo que puede ser una herramienta útil para 

promocionar la empresa y sus servicios. 








 

Observamos que el 71% de los clientes si les gustaría tener acceso a nuestros 

r lo que puede ser una herramienta útil para 











 GRÁFICA 7: 

Fuente: Girón Villatoro, Angélica Consuelo, Febrero 2016

 Observamos que el 93% de los clientes si están interesados en usar 

como una herramienta para conocer los servicios de la empresa.

SI NO 

10 4 

 

 

 

 

 

 








Fuente: Girón Villatoro, Angélica Consuelo, Febrero 2016 

Observamos que el 93% de los clientes si están interesados en usar 

una herramienta para conocer los servicios de la empresa. 










 

Observamos que el 93% de los clientes si están interesados en usar Facebook 















1.5  RADIOGRAFÍA DE LA INSTITUCIÓN 

1.5.1 FODA COMUNICACIONAL 

El análisis FODA, es un estudio de la situación competitiva de INTRGRÁFICA, 

S.A., de las características internas y externas de la misma, a efecto de determinar sus 

Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas. El estudio nos condujo a conocer 

la situación real en la cual se encuentra la empresa y poder decidir la propuesta a 

trabajar. 

 

FORTALEZAS 

 

DEBILIDADES 

 

- Acceso y disponibilidad para 

elaborar publicidad impresa 

- Personal accesible a cambios 

- Clientes con disponibilidad de 

acceso a redes sociales 

- Excelente calidad de los 

servicios prestados 

 

 

- Actualmente no cuenta con ningún 

tipo de redes sociales 

- No se cuenta con ningún catalogo 

de servicios digital 

- Los clientes solo conocen los 

servicios de impresión 

- No cuenta con publicidad directa 

- No ofrecen ningún incentivo en sus 

ventas 

 

 

OPORTUNIDADES 

 

AMENAZAS 

 

- Cuentan con internet  

- Acceso a redes sociales 

- Diversidad de servicios y 

materiales 

 

- Existen muchas empresas con los 

mismos servicios 

- Competencia con Freelance 

 

 






CAPÍTULO II 

 

2  PLAN COMUNICACIONAL  

Plan comunicacional para la implementación de la red social Facebook, para 

aumentar sus clientes en la empresa  litografía Intergráfica, s.a. 

 

2.1  ANTECEDENTES COMUNICACIONALES 

Litografía INTERGRÁFICA, S.A., es una empresa ubicada en la ciudad capital de 

Guatemala, se dedica a la impresión de papelería tanto para oficina como para uso 

personal.  

A través de los años, INTERGRÁFICA, S.A. ha logrado expenderse a nivel 

nacional por medio de las ventas en Telemarketing, llegando a cualquier tipo de 

empresa, ofreciendo a sus clientes los diferentes servicios de impresión. 

 En la actualidad, los clientes no cuentan con la información visual inmediata de 

los servicios que ofrecen. 

 Dentro de la empresa algunas veces se han hecho algunas ofertas, las cuales su 

única forma de distribución a los clientes ha sido a través de correo electrónico con la 

base de datos ya registrada en la empresa. 

 

2.2  OBJETIVOS DE PLAN DE COMUNICACIÓN   

2.2.1  OBJETIVO GENERAL 

 Presentar un Plan de Comunicación donde puedan dar a conocer la variedad de 

servicios que tiene INTERGRÁFICA, S.A., de manera que puedan tener acceso a una 

consulta rápida e inmediata.  

 






2.2.2  OBJETIVOS ESPECÍFICOS  

 

• Dar a conocer los distintos servicios que ofrece la empresa, para poder cubrir 

todas las necesidades de los clientes en un mismo lugar. 

• Incrementar las ventas, por medio de información visual accesible de todos 

los servicios que ofrece INTERGRÁFICA, S.A. 

• Generar conocimiento de los productos y ofertas con mayor rapidez y directa 

• Por medio de Facebook establecer un medio de comunicación entre el cliente 

y los vendedores. 

 

2.3  PÚBLICO OBJETIVO  

 Litografía INTERGRÁFICA, S.A., cuenta con un gran listado de clientes de 

distintos tipos de empresas, a los cuales se pretende llegar por medio de redes 

sociales. Sin embargo, como la meta es expandirse, es necesario llegar a nuevos 

clientes potenciales que tengan la necesidad de utilizar algunos de los servicios. 

 

2.4  MENSAJE  

“Llenando sus necesidades de comunicación” 

 Este es un mensaje claro y directo a las necesidades de los clientes, ya que con 

la implementación de redes sociales, se pretende tanto incrementar las venta y 

aumentar los clientes potenciales de la empresa,  así también que se conozcan cuales 

son todos los servicios que ofrecen, debido a que solo es conocido por el servicio de 

impresión de documentos de oficina y manejan mucho más servicios que ayudan a sus 

clientes en todas las necesidades que tienen de comunicación. 

 

 





2.5  ESTRATEGIAS   

I) CREAR UNA NUEVA CUENTA DE FACEBOOK 

i) Dar a conocer por medio de Facebook a INTERGRÁFICA, S.A., brindando así 

un poco de la historia de imprenta, a que se dedica la em

ofrece, y sobre todo informar sobre promociones y ofertas para atraer 

clientes. 

ii) Crear anuncios promocionales en Facebook para ofrecer los servicios y 

promociones de la empresa. 

iii) Crear una secuencia de diseños profesionales  en donde lo

ver la variedad y la calidad de servicios que ofrece sin tener que esperar a lo 

visite un vendedor, creando así una forma más eficaz de aumentar sus 

ventas y atraer nuevos clientes.

 

           (Imagen 01) 



CREAR UNA NUEVA CUENTA DE FACEBOOK (Fan Page).  

Dar a conocer por medio de Facebook a INTERGRÁFICA, S.A., brindando así 

un poco de la historia de imprenta, a que se dedica la empresa, que servicios 

ofrece, y sobre todo informar sobre promociones y ofertas para atraer 

Crear anuncios promocionales en Facebook para ofrecer los servicios y 

promociones de la empresa.  

Crear una secuencia de diseños profesionales  en donde los clientes podrán 

ver la variedad y la calidad de servicios que ofrece sin tener que esperar a lo 

visite un vendedor, creando así una forma más eficaz de aumentar sus 

ventas y atraer nuevos clientes. 

Dar a conocer por medio de Facebook a INTERGRÁFICA, S.A., brindando así 

presa, que servicios 

ofrece, y sobre todo informar sobre promociones y ofertas para atraer 

Crear anuncios promocionales en Facebook para ofrecer los servicios y 

s clientes podrán 

ver la variedad y la calidad de servicios que ofrece sin tener que esperar a lo 

visite un vendedor, creando así una forma más eficaz de aumentar sus 

 





II) CREAR UNA CAMPAÑA MAILING  

i) Invitar a todos los clientes de la empres

Facebook nueva, por medio de la implementación de un anuncio informativo, 

que será enviado por medio de correos electrónicos a toda la base de datos 

actual.  

ii) Crear 3 anuncios que se 

a los clientes que se agreguen a la nueva página de Facebook.

 

                        (Imagen 02) 

 

 

 



A MAILING   

vitar a todos los clientes de la empresa, para que se unan a la cuenta 

Facebook nueva, por medio de la implementación de un anuncio informativo, 

que será enviado por medio de correos electrónicos a toda la base de datos 

Crear 3 anuncios que se enviaran por correo en distintas fechas para motivar 

a los clientes que se agreguen a la nueva página de Facebook.

a, para que se unan a la cuenta de 

Facebook nueva, por medio de la implementación de un anuncio informativo, 

que será enviado por medio de correos electrónicos a toda la base de datos 

enviaran por correo en distintas fechas para motivar 

a los clientes que se agreguen a la nueva página de Facebook. 

 





III) CAPACITAR E INFORMAR 

ACERCA DE LA UTILIZACIÓN DE LA NUEVA CU

i) Hacer reuniones una vez a la semana con el personal de ventas para 

informarles sobre la estrategia a utilizar en la nueva cuenta de Facebook y la 

distribución de nuevos clientes.

 

   (Imagen 3) 

 

2.6. ACCIONES DE COMUNICACIÓN 

I) CREAR UNA NUEVA CUENTA DE FACEBOOK (FAN PAGE).

i) Recopilación de información necesaria para la creación de la cuenta en

Facebook basados en la historia de la imprenta, así como datos de los 

diferentes servicios ofrecidos por la empresa.

ii) Creación de diferentes artes 

con los que cuenta la empresa.



CAPACITAR E INFORMAR AL PERSONAL DEL DEPARTAMENTO DE 

ACERCA DE LA UTILIZACIÓN DE LA NUEVA CUENTA DE FACEBOOK.

Hacer reuniones una vez a la semana con el personal de ventas para 

informarles sobre la estrategia a utilizar en la nueva cuenta de Facebook y la 

distribución de nuevos clientes. 

2.6. ACCIONES DE COMUNICACIÓN  

NUEVA CUENTA DE FACEBOOK (FAN PAGE).   

Recopilación de información necesaria para la creación de la cuenta en

Facebook basados en la historia de la imprenta, así como datos de los 

diferentes servicios ofrecidos por la empresa. 

Creación de diferentes artes profesionales para dar a conocer los servicios 

con los que cuenta la empresa. 

AL PERSONAL DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS 

ENTA DE FACEBOOK. 

Hacer reuniones una vez a la semana con el personal de ventas para 

informarles sobre la estrategia a utilizar en la nueva cuenta de Facebook y la 

 

Recopilación de información necesaria para la creación de la cuenta en 

Facebook basados en la historia de la imprenta, así como datos de los 

profesionales para dar a conocer los servicios 






iii) Creación de diseños para la imagen del perfil como la portada de la página de 

Facebook. 

iv) Crear un calendario editorial para establecer los días que se publicaran las 

promociones de la empresa. 

 

II) CREAR UNA CAMPAÑA MAILING. 

i) Actualizar la base de datos de los clientes actuales, divididos por vendedor.  

ii) Realizar 3 diseños profesionales para invitar a los clientes a unirse a la nueva 

página de Facebook. 

iii) Enviar el diseño Uno a todos los clientes en general,  informándoles que la 

empresa cuenta con su nueva página en Facebook.  

iv) Enviar el diseño Dos a los clientes que aun no se han integrado a la página 

de Facebook, recordándoles que contamos con este servicio. 

v) Enviar el diseño Tres a todos los clientes en general, para invitarlos a que 

interactúen en nuestra página de Facebook y así poder encontrar las ofertas 

y promociones publicadas. 

 

III) CAPACITACIÓN DE PERSONAL EN TRES REUNIONES. 

i) La primera reunión con el Departamento de Ventas y la Gerente de Ventas, la 

cual sería día sábado, en la oficina de ventas ubicada dentro de la empresa, 

con una duración de 1 hora para tocar los siguientes puntos: 

(a) Presentación de la nueva página  de Facebook a el personal  

(b) Establecer que días se harán las promociones 

(c) Establecer roles en el uso de la página, así como asignación de quien 

estará a cargo de la actualización de estados. 

 






ii) La segunda reunión con el Departamento de Ventas y la Gerente de Ventas, 

la cual sería día sábado, en la oficina de ventas ubicada dentro de la 

empresa, con una duración de 1 hora para tocar los siguientes puntos:   

(a) Información de avances de la página en las actualizaciones de estado 

y publicaciones. 

(b) Analizar resultados de la primer campaña Mailing, para determinar si 

los clientes se han agregado a la página. 

(c) Resolver dudas y/o comentarios en referente a los roles que maneja 

cada uno para el uso de página. 

(d) Determinar según experiencia de los vendedores que promociones le 

favorecerían mas a sus clientes, para la edición de los diseños a 

publicar. 

 

iii) La tercera reunión con el Departamento de Ventas y la Gerente de Ventas, la 

cual sería día sábado, en la oficina de ventas ubicada dentro de la empresa, 

con una duración de 1 hora para tocar los siguientes puntos: 

(a) Información de avances de la página en las actualizaciones de estado 

y publicaciones. 

(b) Resolver dudas y/o comentarios en referente a los roles que maneja 

cada uno para el uso de página. 

(c) Analizar los métodos a seguir para posteriormente conseguir nuevos 

clientes para la empresa. 

 

 

 

 






CAPÍTULO III 

 

3  INFORME DE EJECUCIÓN 

 

3.1  PROYECTO DESARROLLADO 

Implementación de redes sociales en litografía Intergráfica, S.A. 

3.1.1  FINANCIAMIENTO 

Como se indica en el cuadro de presupuesto  los gastos fueron cubiertos tanto 

por la Empresa, como por el Epesista, cada uno en los renglones indicados. 

3.1.2  BENEFICIARIOS 

Como beneficiarios de Plan de Comunicación realizado se tiene a las personas 

Gerentes y Propietarios de la empresa,  ya que este proyecto fue para incrementar los 

clientes. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 






3.1.3  PRESUPUESTO INVERTIDO 

 

CANT. 

 

DESCRIPCIÓN 

 

PRECIO 

UNITARIO 

 

VALOR 

 

RESPONSABLE 

ELABORACIÓN  

 

PAGO 

PRESUPUESTO 

 

1 

 

Asesoría 

Comunicacional  

 

Q 10,000.00 

 

Q 10,000.00 

 

EPESISTA 

 

APORTE 

EPESISTA 

 

3 

 

Diseño para 

volante informativo 

 

Q 500.00 

 

Q 1,500.00 

 

EPESISTA 

 

APORTE 

EPESISTA 

 

1 

Diseño creación de 

página de 

Facebook 

 

Q1000.00 

 

Q1000.00 

 

 

EPESISTA 

 

 

APORTE 

EPESISTA 

 

 

1 

Mantenimiento 

mensual de Página 

de Facebook 

 

Q500.00 

Mensual 

 

Q1500.00 

 

DEPARTAMENTO 

DE VENTAS 

 

GERENCIA 

 

1 

Equipo de 

Computo 

 

Q 2000.00 

 

Q 2000.00 

 

GERENCIA 

 

GERENCIA 

 

3 

Servicio de Internet 

mensual  

Q 175.00 

Mes 

 

Q 525.00 

 

GERENCIA 

 

GERENCIA 

 

7 

Diseño de 

anuncios 

Promoción 

 

Q 200.00 

 

Q 1400.00 

 

EPESISTA 

 

APORTE 

EPESISTA 

 

10 

Diseños de 

Anuncios de 

servicios 

 

Q 100.00 

 

Q 1,000.00 

 

EPESISTA 

 

APORTE 

EPESISTA 

    TOTAL COSTO DE INVERCIÓN      Q18,925.00 






3.1.4  RECURSOS HUMANOS 

 

PERSONAL 

 

PUESTO 

 

ACTIVIDAD 

 

ANGELICA GIRON 

 

EPESISTA 

Creación de diseños, 

asesoría y manejo de la 

cuenta de Facebook 

 

LESLY RAMIREZ 

 

 

 

SECRTARIA DE VENTAS 

Uso y manejo de la pagina 

Facebook, y envío de 

campaña mailing a los 

clientes actuales de la 

empresa 

 

GLENDY RAMIREZ 

LUCKY DE PEDROZA 

 

 

SECRTARIA DE VENTAS 

Uso de la pagina 

Facebook, y envio de 

campaña mailing a sus 

clientes, interacción de chat 

con sus clientes 

 

MERLINA VILLATORO 

 

 

GERENTE GENERAL 

Planificación y autorización 

de diseños realizados con 

Epesista 

 

 

3.1.5  AREA GEOGRÁFICA DE ACCIÓN 

El proyecto se realizó en la Ciudad Capital, Guatemala, en las instalaciones de la 

empresa. 

 

 





3.2  ESTATEGIAS Y ACCIONES DESARROLLADAS

I) CREACIÓN DE CUENTA NUEVA EN FACEBOOK

  Página de inicio de cuenta en Facebook de Intergráfica, S.A.

 

i) Objetivos Comunicacionales:

(a) Conocer por medio de Facebook a INTERGRÁFICA, S.A., brindando 

así un poco de la historia de imprenta, a q

que servicios ofrece, y sobre todo informar sobre promociones y 

ofertas para atraer clientes.

ii) Descripción  

(a) Se creó una Fan Page, con el contenido de la descripción de la 

empresa, así como fotográficas de algunos de los diferentes m

que se elaboran en la misma,  se utiliza la aplicación chat para tener 

mayor comunicación con los clientes y más inmediata.



IONES DESARROLLADAS 

A NUEVA EN FACEBOOK 

cuenta en Facebook de Intergráfica, S.A. 

Objetivos Comunicacionales: 

onocer por medio de Facebook a INTERGRÁFICA, S.A., brindando 

así un poco de la historia de imprenta, a que se dedica la empresa, 

que servicios ofrece, y sobre todo informar sobre promociones y 

ofertas para atraer clientes. 

Se creó una Fan Page, con el contenido de la descripción de la 

empresa, así como fotográficas de algunos de los diferentes m

que se elaboran en la misma,  se utiliza la aplicación chat para tener 

mayor comunicación con los clientes y más inmediata. 

 

onocer por medio de Facebook a INTERGRÁFICA, S.A., brindando 

ue se dedica la empresa, 

que servicios ofrece, y sobre todo informar sobre promociones y 

Se creó una Fan Page, con el contenido de la descripción de la 

empresa, así como fotográficas de algunos de los diferentes materiales 

que se elaboran en la misma,  se utiliza la aplicación chat para tener 





iii) Acciones desarrolladas:

(a) Creación de la cuenta de

  Portada de inicio de Fan Page 

 

(b) Creación de Diseños de 4 

visión, servicios, clientes y trabajos) y 10 anuncios de servicios de la 

empresa.  

                Diseño para FanPage / Misión 



Acciones desarrolladas: 

Creación de la cuenta de Fan Page 

Creación de Diseños de 4 artes de descripción de la empresa (misión y 

ervicios, clientes y trabajos) y 10 anuncios de servicios de la 

Diseño para FanPage / Misión – Visión 

 

artes de descripción de la empresa (misión y 

ervicios, clientes y trabajos) y 10 anuncios de servicios de la 

 





             Diseño para FanPage / Nuestros Servicios

                   Diseño para FanPage / Clientes    



Diseño para FanPage / Nuestros Servicios 

     

  

 





      Diseño para FanPage / Trabajos

 

 Diseño para FanPage / Carpetas    



Diseño para FanPage / Trabajos 

         Diseño para FanPage / Cuadernos 

 

 





  Diseño para FanPage / Facturas  

 

 

 Diseño para FanPage / Hojas Membretadas



                 Diseño para FanPage / Formatos varios

Diseño para FanPage / Hojas Membretadas                    Diseño para FanPage / Notas Crédito/Debito

 

Diseño para FanPage / Formatos varios 

 

seño para FanPage / Notas Crédito/Debito 





    Diseño para FanPage / Sobres  

 

 

   Diseño para FanPage / Troquelados  

 



 

               Diseño para FanPage / Tarjetas  

                Diseño para FanPage / Volantes 

 

 






(c) Creación de 7 Diseños para las promociones que fueron publicadas 

semanalmente, según las fechas que estableció la empresa durante 

los dos meses de ejecución de proyecto. 

 

Publicaciones del mes de junio y julio: 

 

        Diseño para FanPage / Anuncio 1 

 

 

      Diseño para FanPage / Anuncio 2 






 

       Diseño para FanPage / Anuncio 3 

 

 

      Diseño para FanPage / Anuncio 4 

 

 

 

 






Publicaciones del mes de agosto 

  
            Diseño para FanPage / Anuncio 5                        

 

  

             Diseño para FanPage / Anuncio 6 





    Diseño para FanPa

 

(d) Publicaciones diarias en referente 

servicios.    Ejemplos:

Publicación Fan Page 18 julio 2016



  
Diseño para FanPage /  Anuncio 7 

Publicaciones diarias en referente a las promociones como los 

servicios.    Ejemplos: 

Publicación Fan Page 18 julio 2016 

las promociones como los 

 





       Publicación Fan Page 13 julio 2016

 

             Publicación en Fan Page 5 julio 2016

 



Publicación Fan Page 13 julio 2016 

Publicación en Fan Page 5 julio 2016 

 

 






II) CAMPAÑA MAILING 

i) Objetivos Comunicacionales: 

(a) Invitó a todos los clientes de la empresa, para que se unieran a la 

cuenta de Fan Page nueva, por medio de la implementación de 

anuncios informativo, que se enviaron por medio de correos 

electrónicos a toda la base de datos actual.  

ii) Descripción 

(a) Se creó 3 diseños de anuncios, en los cueles, el primero se daba a 

conocer la nueva página de Fan Page de Facebook. 

(b) El segundo se invito a los clientes que se unieran a la Fan Page y 

vieran las promociones que se publicarían. 

(c) El tercer anuncio fue para recordar a los clientes que se nos 

encontrábamos en la fan page  y que le dieran like a la página.  

iii) Acciones desarrolladas: 

(a) Enviar correo a la base de datos de la empresa el primer anuncio 

durante la primera semana del mes de junio. 

 

Diseño para Mailing / Anuncio 1 





(b) Enviar por correo a la base de datos de la empresa el segundo 

anuncio durante la segunda quincena del mes de junio



(c) Colocar en la firma del correo de la empresa un link directo a la página 

de Fan page para que los clientes pudieran tener fácil acceso.





Enviar por correo a la base de datos de la empresa el segundo 

anuncio durante la segunda quincena del mes de junio. 





Colocar en la firma del correo de la empresa un link directo a la página 

page para que los clientes pudieran tener fácil acceso.



Enviar por correo a la base de datos de la empresa el segundo 

 



Colocar en la firma del correo de la empresa un link directo a la página 

page para que los clientes pudieran tener fácil acceso. 

 






(d) Enviar por correo a la base de datos de la empresa el tercer anuncio 

durante el mes de agosto. 

 

                         Diseño para Mailing / Anuncio 3 

 

III) CAPACITAR E INFORMAR AL PERSONAL DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS 

ACERCA DE LA UTILIZACIÓN DE LA NUEVA CUENTA DE FACEBOOK. 

i) Objetivos Comunicacionales: 

(a) Se realizaron reuniones con el personal de ventas con el objetivo de 

informar tanto la implementación de la pagina, así como el uso de la 

misma, para así poder tener la mayor atención hacia el cliente. 

ii) Descripción  

(a) Se hicieron reuniones los días sábados con el personal de ventas para 

informarles sobre la estrategia a utilizar en la nueva cuenta de 

Facebook y la distribución de nuevos clientes, así como la distribución 

de actividades en la misma. 

 





iii) Acciones desarrolladas:

(a) Primera reunión: en esta reunión se hablo de la creación de la 

Fanpage y de cómo sería el manejo de la misma, también sobre la 

distribución del primer anuncio

   Fuente: Girón V., Angélica C.  04/06/2016  

   Personal de ventas en Primera Reunión 

   Capacitación de uso de Fan Page 

 

 

 

 

 

 

 

 



desarrolladas: 

Primera reunión: en esta reunión se hablo de la creación de la 

Fanpage y de cómo sería el manejo de la misma, también sobre la 

distribución del primer anuncio de Mailing. 

 

Primera reunión: en esta reunión se hablo de la creación de la 

Fanpage y de cómo sería el manejo de la misma, también sobre la 

 





(b) Segunda  reunión: en esta reu

de resultado de la primera campaña de M

anuncio para Mailing. 

                          

         Fuente: Girón V., Angélica C.  18/06/2016

         Personal de ventas y Epesista en 

                                         Seguimiento y Análisis Mail

    

      Fuente: Girón V., Angélica C.  15/06/2016

                         Elaboración de Diseños por Epesista



Segunda  reunión: en esta reunión se hablo del seguimiento y 

de resultado de la primera campaña de Mailing,  entrega de segundo 

anuncio para Mailing.  

 

Fuente: Girón V., Angélica C.  18/06/2016 
Personal de ventas y Epesista en Segunda Reunión 

Seguimiento y Análisis Mailing 

    

Fuente: Girón V., Angélica C.  15/06/2016 

Elaboración de Diseños por Epesista 

nión se hablo del seguimiento y análisis 

ailing,  entrega de segundo 

                      





(c) Tercera reunión: en esta reunión se hablo de el seguimiento y análisis 

de resultado de la segunda campaña de Mai

anuncio para Mailing y medición de resultados de promociones 

implementadas en Fan page.

     Fuente: Girón V., Angélica C.  06/08/2016

     Personal de ventas y Epesista en Tercera R

      Fuente: Girón V., Angélica C.  06/08/2016  

     Personal de ventas y Epesista en 

 



ercera reunión: en esta reunión se hablo de el seguimiento y análisis 

de resultado de la segunda campaña de Mailing,  entrega de tercer 

anuncio para Mailing y medición de resultados de promociones 

implementadas en Fan page. 

 

Fuente: Girón V., Angélica C.  06/08/2016  
rsonal de ventas y Epesista en Tercera Reunión -  Seguimiento y Análisis Mailing

Fuente: Girón V., Angélica C.  06/08/2016   

Personal de ventas y Epesista en Tercera Reunión - Seguimiento y Análisis Mailing 

ercera reunión: en esta reunión se hablo de el seguimiento y análisis 

ling,  entrega de tercer 

anuncio para Mailing y medición de resultados de promociones 

 

Seguimiento y Análisis Mailing 

 






3.3  CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 


    

  



 












 












 





 



 










 




 



 


 



 


 



 


 



 


 



 


 



 










 




 
 

 

 






3.4  CONTROL Y SEGUIMIENTO 

 

ESTRATEGIA 

 

INDICADORES 

CUANTITATIVOS 

 

INDICADORES 

CUALITATIVOS 

 

CREACIÓN DE CUENTA 
NUEVA DE Facebook  
(Fan Page). 

 

 

Del total de clientes que 
integra la base de datos de 
la empresa el 30% se 
registraron como nuevos 
seguidores de la Fanpage   

Esta nueva herramienta de 
comunicación con los 
clientes ha sido muy útil y 
favorable para tener una 
mejor respuesta con los 
clientes. 

 

CREACIÓN DE 
DISEÑOS NUEVOS 
PARA Facebook  (Fan 
Page). 

 

 

Creación de 4 artes y 10 
anuncios  

 

Diseño nuevos para 
refrescar la imagen de la 
empresa. 

Diseños sencillos y 
prácticos de leer para tener 
presente los servicios de la 
empresa 

 

 

CAMPAÑA MAILING 

 

3 anuncios enviados por 
correo a los clientes,  
aproximadamente una 
base de datos de 600 
personas  

Herramienta útil para poder 
dar a conocer a los clientes 
existentes que se cuenta 
con la nueva Fan Page 

Respuesta pronta de los 
clientes para agregarse la 
Fan Page 

 

CAPACITACIÓN 
PERSONAL 
DEPARTAMENTO 
VENTAS 

 

3 reuniones para 
explicación de la creación 
de cuenta y uso de la 
misma 

 

Reuniones necesarias para 
establecer el cómo y 
cuándo del uso de 
Facebook. 

Reuniones necesarias para 
llevar el control y 
seguimiento de las 
estrategias establecidas. 

 

 






CONCLUSIONES 

 

  Por medio de las encuestas pudimos observar que el 71% de los clientes de 

Intergráfica, S.A., conocen los servicios de impresión que ofrece la empresa. 

   Se observo que la mayor parte del grupo objetivo tiene acceso a internet, lo 

cual es una ventaja para la implementación de las redes sociales. 

   La implementación de la red social Facebook, es una herramienta de amplio 

valor para el crecimiento de la empresa, pues gracias a este, mas personas se informan 

acerca de la variedad de servicio que ofrece Intergráfica, S.A. de una forma rápida y 

eficiente. 

  Se pudo establecer que Facebook se ha convertido en la herramienta eficaz del 

marketing y publicidad para muchas empresas a nivel mundial, ya que permite conocer 

fácilmente gustos y preferencias de los clientes, y de igual manera permite a las 

empresas darse a conocer de una manera eficiente. 

   Por medio de la herramienta social Facebook, Intergráfica, S.A. logrará 

alcanzar grandes beneficios ahorrándose esfuerzos y recursos económicos. 

   Los vendedores de Intergráfica, S.A. tiene una herramienta mas a favor para 

aumentar sus ventas. 

   Intergráfica, S.A. a dado un salgo muy importante a la tecnología, y gracias a 

la res social Facebook, logrará aumentar su número de clientes y así mismo 

incrementar sus ventas. 

 

 

 

 

 






RECOMENDACIONES 

 

   Dar seguimiento a la implementación de la red social Facebook de Intergráfica, 

S.A., como lo fue durante la creación, para aumentar las ventas y atraer a más clientes. 

   Se recomienda publicar ofertas y promociones que atraigan a las personas 

que visitan la página de Intergráfica, S.A. en Facebook. 

   Hacer constantemente promociones y ofertas para asi mantener la atención de 

sus clientes en la red social Facebook. 

   Actualizar constantemente publicaciones que se hacen en Facebook para 

mantener presente la pagina a los clientes seguidores de la misma. 

   Aprovechar al máximo las herramientas sociales como medio de expansión. 

   Se recomienda al publicista la utilización de la red social Facebook como una 

herramienta eficaz en el proceso de comunicación.  

  Mantener una comunicación reciproca con las personas que se comunique por 

medio de Facebook. 

   Mantener siempre informados a los clientes que se comuniquen por via 

Facebook y responder sus mensajes y resolver las dudas que surjan. 

   Mantener siempre reuniones con el personal de ventas en referente a análisis 

del uso de la red social. 

 

 

 

 

 

 






GLOSARIO DE TÉRMINOS 

Artes:  

Conjunto de preceptos y reglas necesarios para hacer algo. 

Capacitación: 

Acción de capacitar. Capacitación, o desarrollo de personal, es toda actividad realizada 

en una organización, respondiendo a sus necesidades, que busca mejorar la actitud, 

conocimiento, habilidades o conductas de su personal.  

Cliente:  

En economía el concepto permite referirse a la persona que accede a un producto o 

servicio a partir de un pago. 

Color:  

Impresión que producen en la retina los rayos de luz reflejados y absorbidos por un 

objeto: 

Comunicación:   

Acción de comunicar o comunicarse. Transmisión de señales mediante un código 

común al emisor y al receptor. 

Divulgación: 

Acción y efecto de divulgar. 

Diseño:  

Concepción original de un objeto u obra destinados a la producción en serie. 

Encuesta: 

Serie de preguntas recogidas en un cuestionario que se hace a un conjunto de 

personas para conocer su opinión sobre un asunto determinado. 






Estrategia: 

Modo o sistema de dirigir un asunto para lograr un fin 

Facebook: 

(Comunicaciones e Información) un popular sitio de redes sociales 
 

Fanpage: 

Un sitio web dedicado a una persona o tema en particular y dirigido por un aficionado o 

aficionados de la persona o tema 

 

Freelance: 

Un periodista que trabaja independientemente.  Actuar independientemente sin órdenes 

de otro. 

 

Fuente:  

En un procesador de textos, conjunto de signos gráficos de un tipo y tamaño 

determinado. 

Gremial: 

Relativo a Gremio, asociación de personas que tienen el mismo oficio o profesión. 

Gráfica: 

Representación de datos numéricos o de cantidades que se hace por medio de dibujos, 

coordenadas, esquemas o líneas que reflejan la relación que existe entre dichos datos 

Implementación:  

Acción y efecto de implementar. 

 

 






Impresión:  

Marca o señal que algo deja en otra cosa al presionar sobre ella, la que deja huella de 

los animales, el sello que se estampa en un papel, etc. 

Imprenta:  

Taller o lugar donde se imprime. 

Informe: 

Comunicación escrita u oral en la que se dan informaciones, explicaciones y opiniones 

sobre una persona, asunto o negocio. 

Institución:  

Organismo que desempeña una función de interés público, específicamente benéfico o 

docente. 

Internet: 

Red informática mundial, descentralizada, formada por la conexión directamente a 

computadoras mediante un protocolo especial de comunicación.  

Letras:   

Cada uno de los signos gráficos que componen el alfabeto de un idioma. 

Litografía: 

Arte de dibujar o grabar en piedra preparada al efecto, para reproducir mediante 

impresión lo dibujado o grabado. 

Mensaje: 

Noticia que una persona comunica a otra u otras. 

 

 






Papel: 

Lámina delgada hecha con pasta de fibras vegetales que se utiliza para escribir o 

dibujar en ella, envolver objetos y muchos otros usos. 

Prensista: 

Personal que trabaja en las maquinas prensa. 

Publicidad: 

Acción que consiste en dar a conocer al público un producto, una opinión, una noticia o 

a una persona, con un fin determinado. 

Redes: 

Conjunto de computadoras o de equipos informáticos conectados entre sí y que pueden 

intercambiar información. 

Reunión: 

Conjunto de personas que se reúnen para hablar de un determinado tema. 

Telemarketing 

Servicio de venta o promoción de productos por teléfono. 
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MATIZ O VACIADO DE LAS ENCUESTAS 



    

    

    

    


    

    

    


    

    

    

    

    

    

    

    


    

    

    

    



    

    

    

    




    

    

    






 




