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RESUMEN

Distribuidora y Libreria Makito es una empresa que nacio en 2002, actualmente
ofrece sus productos de libreria y servicios complementarios como sublimacién, imprenta e
impresion digital (entre otros), el grupo objetivo atendido son tanto personas individuales
como empresas, al realizar el diagnostico se detectd la falta de planes, estrategias y acciones
reales de comunicacion, dandose principalmente comunicacion como respuesta a solicitudes
de interés y algunas publicaciones en redes sociales. Derivado del diagnéstico se propuso el
plan de comunicacion el cual atendia las areas sujetas de mejora dentro de la comunicacion de
la empresa con estrategias y acciones comunicacionales especificas.  Se tuvo una completa
apertura por parte de la empresa hacia el epesista, tanto en el diagnostico, el plan de
comunicacion y finalmente en la ejecucion para poder lograr los objetivos planteados. La
ejecucion del plan por parte del epesista se realizo con el total involucramiento del epesista asi
como personeros de la empresa para el éxito de este. El plan ejecutado gir6 alrededor de dos

estrategias:

1) Posicionamiento de marca y fortalecimiento de imagen institucional y
2) Programa comunicacion efectiva a través de publicaciones impresas y
publicaciones en es sociales.

A la vez las cuatro grandes acciones derivadas de las estrategias se cumplieron con éxito:

a. Ingreso al uso efectivo y corporativo del internet a través de registro de
dominio, creacién de direcciones de correos electronicos, hosting para el
manejo de correos y pagina de internet: la empresa hoy cuenta con dominio
registrado, cuentas de correo, firmas digitales y se inicié a crear la pagina
de internet.

b. Creacidn logotipo para la linea de negocio “impresion digital”, slogan y
linea grafica corporativa: hoy la empresa cuenta con una linea grafica
corporativa profesional base, para uso en publicaciones impresas, digitales
y cualquier comunicacion, un logotipo testeado para la linea de negocio
“impresion digital” y muestras de disefios para que los disefiadores sepan

como continuar con la labor sin perder la linea de impresion sugerida.



c. Redisefio pagina de Facebook y programa de publicaciones: se realizo el
disefio de la portada de la pagina de Facebook de la empresa, se disefid un
formato para “posts”, se realizé un calendario de publicaciones el cual se
logr6 cumplir completamente durante el tiempo de intervencion y
adicionalmente se dejé un calendario sugerido para los meses futuros.

d. Disefio catalogo productos y material impreso para publicidad: se realizé el
disefio del catadlogo el cual queddé en manos de la empresa para
publicaciones de seguimiento, se hizo el tiraje impreso para poder hacer una
primera cobertura, fueron distribuidos en el area de influencia de la

Distribuidora y Libreria Makito.

Para finalizar la intervencién y ejecucion del plan se desarrollaron las reuniones
de traslado de capacidades y productos con personeros de la empresa, se dejaron
recomendaciones para continuar el trabajo. En el tema de control, se hizo una evaluacion y
comparacion utilizando las herramientas estadisticas de Facebook sobre al alcance de la
pagina de Facebook de la Distribuidora y Libreria Makito, en donde se pudo demostrar y
documentar la significativa mejora en todos los indicadores de interaccion y acercamiento con

el grupo objetivo.



I. INTRODUCCION

Hoy en dia existe un ambito competitivo en cualquier linea de negocios, sin
importar el producto o servicio que estemos poniendo a disposicion del consumidor, contar
con un plan de comunicacion permite acercarse al consumidor de una forma mas asertiva.
Distribuidora y Libreria Makito es una empresa que compite en el negocio de libreria,
distribucion de articulos de oficina asi como en servicios de impresion, en este entorno, la
empresa se enfrenta a desafios para lograr darse a conocer y que el grupo objetivo en el area
de influencia tenga conocimiento de sus productos y servicios y asi ser una opcion
competitiva. El presente proyecto presenta una la ejecucién del plan propuesto por el epesista
de la Escuela de Ciencias de la Comunicacion de la Universidad de San Carlos de Guatemala
de acuerdo con el plan de comunicacion y diagnostico de comunicacion realizado, los

antecedentes comunicacionales de la institucion y su entorno.



I1. JUSTIFICACION

La comunicacion eficaz es un elemento esencial en toda empresa, tanto para
lograr objetivos de forma interna como externa. Como Epesista se buscé una empresa que
estuviera dispuesta a ejecutar una propuesta de plan comunicacional y que observara el valor
de este. En la categoria de competencia de Distribuidora, papeleria y libreria Makito, existen
una infinidad de opciones para el consumidor y con la importancia de las redes sociales, el
grupo objetivo estd expuesto en muchos mensajes. La ejecucion del presente plan de
comunicacion realizado por el epesista de la Escuela de Ciencias de la Comunicacion aport6
contenido, claridad y métodos efectivos de llevar el mensaje deseado al grupo objetivo. El
presente informe resume las aportaciones tangibles derivadas de la ejecucién del plan, llevadas
a cabo en la comunicacion de Distribuidora y libreria Makito, y se desarroll6 en conjunto con

los personeros encargados de la empresa.



CAPITULO I
1. DIAGNOSTICO
1.1. OBJETIVOS DEL DIAGNOSTICO
1.1.1. Objetivo General
Realizar un diagnostico de la comunicacion utilizada para promover e
impulsar la linea de negocio “Impresion Digital”
1.1.2. Objetivos Especificos
e Conocer como se esta llevando a cabo la comunicacion para promover la
linea de negocio “impresion digital”
e Observar la comunicacion que se ha hecho para promover la linea de
negocio “impresion digital”
e Evaluar los esfuerzos de comunicacion para promover la linea de negocio
“impresion digital”
1.2. LA INSTITUCION: “DISTRIBUIDORA Y LIBRERIA MAKITO S.A.”
1.2.1. Ubicacion Geografica

28 calle 11-21 zona 7 colonia Betania

1.2.2. Integraciény Alianzas Estratégicas
Actualmente no existen alianzas estratégicas formales con otras empresas, sin
embargo, existe una cooperacion en subcontratacion de otras empresas cuando

hay sobrecargo de trabajo.

1.2.3. Antecedentes o Historia.
Distribuidora, Papeleria y Libreria Makito inicio el quince de diciembre del afio
2002 y naci6 con el deseo simple de iniciar un negocio propio, definiendo
entrar a la categoria de libreria empujado por el deseo de contar con un negocio
de articulos de primera necesidad, luego de una evaluacion sencilla de “pros” y
“contras su propietario concluy6 que el negocio de utiles escolares era en ese
entonces algo que podria funcionar. Se ubic6 originalmente en la direccién
que actualmente se encuentra, aunque en un local muy pequefio que no pasaba

de los 18 metros cuadrados. Al abrir las puertas se contaba con venta de Gtiles



escolares basicos y una fotocopiadora en blanco y negro, manteniendo ese
concepto por alrededor de tres afios. Ya por los afios de 2006-2007 se puso a
disposicion un inventario mayor de Gtiles escolares y de oficina, respondiendo a
la demanda que se fue generando, teniendo ya a la disposicion ademas, mas
opciones en calidades y marcas, con ello llegd la hora de invertir mas con el
deseo de busqueda de nuevos nichos y fue asi como se decidio invertir en
fotocopias a colores y para finalizar esos afios se negocid la expansion al
absorber otro nuevo local, creciendo ya a 40 metros cuadrados.
Administrativamente se inicia a contratar personal adicional al propietario para
contar con un empleado. Para el 2008-2009 se fue creando la necesidad de
contratacion de mas personal para atencion respondiendo a un mayor nimero
de clientela ya establecida, un volumen mayor y clientela ya constante, se
incrementa a 3 empleados y una nueva expansion fisica de casi 60 metros
cuadrados, se agregan servicios complementarios como emplasticados y
encuadernados. A partir del 2010 con una nueva Vvision de negocios, se inicia a
atender centros educativos con impresion de listas escolares y cautivar el
mercado de paquetes de Utiles atendiendo listas para colegios y escuelas. Para
el 2013 administrativamente se incrementa el personal contando ya con 6-8
personas, atendiendo el mercado de empresas, se inicia a ofrecer fotocopias y
atiles a domicilio empezando a atender en horarios extendidos continuando asi
con el crecimiento. A partir de 2015 hasta la actualidad, se ha crecido a un
nivel de tener 12-15 personas fijas, doble turno de atencion y contratacion
personal temporal para afrontar épocas de alta demanda. Actualmente ademas
de todos los servicios que se han ido adhiriendo se cuenta con maquinas de alta
tecnologia para impresion digital para ofrecer papeleria publicitaria como
afiches, bifoliares y trifoliares y toda clase de papeleria comercial de gran
calidad, los servicios de disefio grafico para impresion, personalizacion de
invitaciones, ofreciendo servicio de en maquinas de impresion offset y
duplicadores en blanco y negro y a color. Distribuidora, Papeleria y Libreria
Makito tiene ya un posicionamiento en el area de influencia, se atienden

clientes importantes de renombre como Patsy, Cinépolis, Henkel, Guatemala y



Centro américa, Elektra, Grupo Raf, Pio Lindo, ubicandose en la misma
propiedad, pero ampliada a dos niveles entre sala de ventas y oficina ademas de
bodegas en otro local de 800 mts2 para almacenar todos los Utiles. La libreria
atiende todos los dias se instaldo un banco “caja rural” en las instalaciones, asi

como un cajero. Se instaur6 sistema de compras, ventas automatizada.

1.2.4. Departamentos o Dependencias
Distribuidora, Papeleria y Libreria Makito, cuenta con cuatro

departamentos.

1.24.1. Departamento Administrativo: el departamento administrativo esta
conformado por el gerente general, un subgerente y una asistente, quienes se
encargan de llevar todos los temas administrativos, contables (con apoyo de
una firma de contabilidad externa) y de recurso humano, inversiones y todos
los temas que permiten el funcionamiento del negocio. Adicionalmente a lo
anterior este departamento funge las funciones de departamento comercial

para atender clientes empresariales e institucionales.

1.2.4.2. Departamento de Disefio: este equipo es el encargado de la parte
creativa de la empresa, para montar las ideas de los clientes en los formatos
para impresion, tanto adaptando disefios o creandolos desde cero para
clientes que no cuenten con sus artes para imprimir, para ello se utilizan los

programas de computacion mas usados en la categoria.

1.2.4.3. Atencion al pablico: La funcién de este departamento es atender a los
clientes que visitan la sala de ventas de la libreria, brindan las soluciones

inmediatas a las necesidades de los clientes.

1.2.4.4. Departamento de ventas free lance: Est4 conformado por vendedores
cuya funcion es conseguir negocios para los diferentes servicios que se

prestan especialmente dirigidos al area empresarial.



1.2.5. Mision
Ser una empresa lider en la rama de articulos de oficina e impresion que
provea todos los servicios y productos para satisfacer las necesidades de clientes

corporativos y clientes individuales.

1.2.6. Vision
Proveer servicios de calidad, con prontitud para ser un aliado estratégico en

empresas que tienen necesidades inmediatas en el area de Gtiles y publicidad.

1.2.7. Objetivos Institucionales
Crecer para competir en productos, calidad y servicio y ser asi una empresa

relevante en para satisfacer clientes en individual y corporativa

1.2.8. Publico Objetivo
Actualmente se atienden personas individuales en el area de libreria,
empresas en el area Utiles de oficina, y especificamente en impresion digital empresas que
utilicen la impresion digital como un medio publicitario para acercarse a sus consumidores
de una forma rapida a un buen precio en volumenes cortos, personas individuales que
hacen uso de estas impresiones para actividades especiales, personas que trabajan por su
cuenta y hacen tarjetas de presentacion, bifoliares y demas papeleria publicitaria, asi como

instituciones que anuncien eventos como colegios, iglesias, etc.
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1.2.9. Organigrama
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1.3. METODOLOGIA
1.3.1. Descripcion del Método

El presente diagndstico se llevo a cabo en febrero de 2019 en el local fisico
donde funciona Libreria, Distribuidora, Papeleria y Libreria Makito. El diagndstico de
comunicacion realizado incluye un método de investigacion “Inductiva — Cualitativa”
Hernandez S., Fernandez C. y Bautista L. (2006). Este método utiliza la recoleccion de
datos sin medicion numérica, con un enfoque cualitativo para describir o afinar preguntas
en el proceso de investigaciéon (...). Se fundamenta mas en un proceso de explorar,
describir para luego generar perspectivas teoricas, va de lo particular a lo general. Su
objetivo principal es llegar a conocer la descripcion exacta de actitudes, actividades y

procesos, mediante la recoleccion de datos no estadisticos.

1.3.2. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion
1.3.2.1. Observacion

Como primera técnica de investigacion para el diagnostico del problema, se
utilizé la observacién. La observacion es el método por el cual se establece una relacion
entre el investigador y el hecho social de una forma concreta e intensiva, de los que se
obtienen datos que luego se sintetizan para desarrollar la investigacion, ya que se necesitaba
encontrar un problema comunicacional dentro de la institucion, para lograr darle solucion
Hernandez S. et al. (2006).

Con la utilizacion de esta técnica se pudo constatar como se hace la comunicacion de las
lineas de negocio. Actualmente la comunicacion se hace respondiendo al momento y no
proviene de una estrategia general ni especifica para la linea de negocio de estudio

“impresion digital”.

Como instrumento de recoleccion de la informacion se utilizé la lista de
chequeo o cotejo la cual funciona como un instrumento de verificacion, actuando como un
mecanismo de revision durante el proceso de ensefianza-aprendizaje de ciertos indicadores
prefijados y la revision de su logro o su ausencia. Metodologia de la Investigacion AUTOR:
Hernandez, R. - Fernandez-Collado, C. - Baptista, P (2006)
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1.3.2.2. Documentacion
Se obtuvo informacion consultando a la gerencia general, documentos de
archivo y pagina de Facebook, entendiendo asi de una mejor forma el giro del negocio e

historia, departamentos, funciones y estrategias comerciales utilizadas.

1.3.2.3. Entrevista
Para obtener mas informacion relevante para el diagnostico se utilizd la
técnica de la entrevista. Taylor y Bogan (1986) describen la entrevista como un conjunto de
encuentros cara a cara entre el entrevistador y su informante, dirigidos hacia la comprension
de las perspectivas que los informantes tienen respecto a sus vidas, experiencias o

situaciones.

Se realizaron entrevistas a dos personas, una entrevista al Gerente general y
una a un Disefiador, con ello se logra tener evidencia sobre los involucrados en la ejecucion
de promocion de los servicios. Se utilizd una guia de entrevista semi estructurada, que,
aunque se tiene una lista de preguntas previamente definida las mismas son abiertas, se tiene
la libertad por parte del entrevistado para poder argumentar y afiadir informacion adicional
para enriquecer la informacion en bien de la investigacion.  Con este instrumento fue

posible tener un panorama claro del uso y tipo de estrategia actual en el ambito de interés.
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1.3.3. Cronograma del diagndstico

ENERO FEBRERO
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1.4. RECOPILACION DE DATOS
1.4.1. Tablas e interpretacion del resultado de las entrevistas

1.4.1.1. Ficha de las entrevistas

Entrevista cara-cara GUIA DE PREGUNTAS

;:’Eéj’% Nombre: Noe Bolafios Empresa: Distribuidora, Papeleria v Libreria Makito
iy

HIEENEIMTURY pasto: Dise fiador

Fecha: HORA:

P.1 ¢ Existe actualme nte una campafia publicitaria para dara conocer la libreria?
Respuesta:
p.2 ¢Como hacen para dara conocer los servicios de la Libreria?
Respuesta:
P.3 dExiste un lineamiento general para seguira la hora de publicitar los servicios?
Respuesta:
P.4 éCuentan con una pdgina de internet institucional?
Respuesta:
P.5 dCuentan con un dominio de internet para correos electrénicos?
Respuesta:
P.6 iPorqué NO?
Respuesta:
p.7 ¢Que tipo de publicidad han hecho hasta ahora?
Respuesta:
P.8 iComo han hecho promocion de los servicios?
Respuesta:
P.9 d Estos esfuerzo van a acompafiados de alguna estrategia o medicion?
Respuesta:
P.10 éCuentan con pégina de Facebook?
Respuesta:
P.11 dPara que usan la pagina de Facebook?
Respuesta:
P.12 iComo consiguen clientes para el drea "impresion digital”
Respuesta:
P.13 Quien atiende aclientes deldrea "Impresion digital"
Respuesta:
P.14 dHan hecho algin esfuerso especifico de comunicacion para el drea impresion digita
Respuesta:
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Entrevista cara-cara GUIA DE PREGUNTAS

%§ Nombre: Marco Estrada Empresa: Distribuidora, Papeleria y Libreria Makito
A

T LERKETYRY besto: Gerente General

Fecha: HORA:

P.1 ¢ Existe actualmente una campafia publicitaria para dar a conocer lalibreria?
Respuesta:
P2 4Cémo hacen para dara conocer los servicios de la Libreria?
Respuesta:
P3 éExiste un lineamiento general para seguira la hora de publicitar los servicios?
Respuesta:
P.4 éCuentan con una pagina de internet institucional ?
Respuesta:
P.5 éCuentan con un dominio de internet para correos electréonicos?
Respuesta:
P.6 dPorqué NO?
Respuesta:
P.7 ¢Que tipo de publicidad han hecho hasta ahora?
Respuesta:
P.8 iComo han hecho promocién de los servicios?
Respuesta:
P.9 éEstos esfuerzo van a acompafiados de alguna estrategia o medicién?
Respuesta:
P.10 éCuentan con pédgina de Facebook?
Respuesta:
P.11 ¢Para que usan la pagina de Facebook?
Respuesta:
P.12 éComo consiguen clientes para el drea "impresion digital”
Respuesta:
P.13 Quien atiende a clientes del drea "Impresion digital”
Respuesta:
P.14 dHan hecho alglin esfuerso especifico de comunicacion paraeldrea impresion digita
Respuesta:

1.4.1.2. Resultado de las entrevistas
Con base en los resultados de las entrevistas realizadas tanto al gerente
general como al disefiador, se pudo establecer con mayor claridad la forma en que se esta

manejando la publicidad o promocion comercial.

Las personas entrevistadas concuerdan en que actualmente la comunicacion
con los clientes es mas como una respuesta comercial a solicitudes hechas por los clientes,
tanto para publicitar la empresa como para las lineas de negocio. Segun los entrevistados,
no existe una campafia general como tal, como tacticas de comercializacion se han

realizado promociones especificas por ejemplo sorteos para fechas especiales como
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navidad, dia del carifio, semana santa entre otros. Dichas tacticas se enfocan a incentivar
el consumo a través de sorteos con modalidad de cupones y estan dirigidas a los

consumidores de la sala de ventas de la libreria.

Actualmente segun se constatd por los personeros entrevistados, no se tiene
una pagina de internet institucional o de alguna de las lineas de negocio de la
Distribuidora, Papeleria y Libreria Makito, asi como tampoco se tiene un dominio
contratado para poder tener un perfil empresarial, especialmente para poder contar con una
mejor imagen al grupo objetivo corporativo. Segun confirmaron los entrevistados, este
afio se inici6 con la pagina de Facebook la cual se utiliza para poner algunas fotos y videos

para dar a conocer el area de la libreria.

Los esfuerzos comerciales para la linea de negocio “impresion digital” no
estan claros y la comercializacion se ha dado por una “recomendacion” de otros clientes o
bien porque clientes de otras lineas de negocio como “Utiles de oficina” se dan cuenta o se
les comenta que se cuentan con estos servicios. Otra forma actual de comercializacion
obedece a los vendedores “free lance” quienes consiguen negocios por su cuenta sin
embargo sin ninguna directriz especifica de como o qué ofrecer. Como resultado de lo
anterior es posible que dichos vendedores no sigan la misma linea ni resalten las ventajas

que mas podria tener efectividad.

Segun la gerencia y del disefiador, en la sala de ventas de la libreria existe
un punto de comunicacion con clientes que buscan impresién digital tales como tarjetas de
presentacion o invitaciones, al momento de consultar en la sala de ventas, son referidos al
disefiador quien “de palabra” le brinda informacion sobre los productos y le brinda el costo

dependiendo de las necesidades del cliente.

Actualmente segin confirman los entrevistados, no se usa un formato
especifico de cotizacidn ya que se da un costo de palabra o bien en el cuerpo de un correo
cuando es solicitado por instituciones, si el trabajo es aceptado ya se da un seguimiento

hasta finalizar, si el trabajo no es aceptado no existe ningun seguimiento posterior.
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1.4.1.3. Tablas comparativas

;:}E PS CUADRO COMPARATIVO DE RESPUESTAS
aspi LICENCIATURA
No.Pregunta |Pregunta Puntosde encuentro Dise nsos
¢Existe actualmente una campafia publicitaria|No existe una campafia
P.1 paradar aconocer lalibreria? publicitaria
la gente conoce los
P2 ¢Como hacen paradar aconocer los servicios |servicios cuando pasao
de laLibreria? bien porque se lesha
hrindado otros servicios
p3 ¢Existe un lineamiento general paraseguira |No, actualmente no hay
la hora de publicitar los se rvicios? No existe
P4 ¢Cuentan con una pagina de internet No hay /No existe

institucional?

¢Cuentan con undominio de internet para .
P.5 o No hay /No existe
correos electrénicos?

No se le ha puesto
P.6 ¢Por qué NO? atencién por tiempo/ El
gerente decide

¢Que tipo de publicidad han hecho hasta

p.7 <hora? Volanteoy promociones
pg ¢Como han hecho promocion de los Atravésde volanteo,
servicios? sorteos por compra
¢ Estos esfuerzo van a acompafiados de alguna .
P.9 . ., Estrategias portemporada
estrategia o medicion?
P.10 ¢Cuentan con pagina de Face book? sl
Se acaba de iniciar para
P.11 ¢Para que usan la pagina de Facebook? subir fotosy videos de la
libreria
Atravésde

¢Como consiguen clientes parael area .
P.12 . . N recomendaciones y
impresion digital
venedores free lance

Quien atiende aclientes del area "Impresion |Gerente general y

P.13 .. P
digital™ disefiador
g e Se informa a clientes
¢Han hecho algun esfuerso especifico de No se ha hecho
P.14 S o e actuales sobre nuevos
comunicacion para el area impresion digital? . esfuerzo
servicios

1.5. RADIOGRAFIA DE LA INSTITUCION

1.5.1. Fortalezas
e Por el giro de negocio de la empresa, se tienen a la mano recursos de impresion
para crear formas de comunicacion.
e Utilizar el disenador “in house” permitird crear comunicacién creativa a bajo

costo.
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e Se tiene experiencia en el area publicitaria para otros clientes lo que ayuda a

contar con experiencia para el beneficio de la comunicacion de la empresa.

1.5.2. Oportunidades
e EIl no haber hecho todavia mayor publicidad brinda la oportunidad de partir de
un plan estratégico de comunicacién sin confusién al receptor.
e Comunicar en el area de influencia serd mas facil de transmitir y medir a corto

plazo.

1.5.3. Debilidades
e No existe una inversiébn minima canales electrénicos de comunicacion para
poder atacar el mercado especialmente con énfasis en el grupo objetivo corporativo
(dominio propio, pagina de internet, bases de datos de clientes etc.)
e No hay alguien que tenga a su cargo y que haga dindmico el uso de redes

sociales.

1.5.4. Amenazas
El mercado esta cada vez mas competitivo, existen empresas que ya tienen
una mayor difusion como Last Minute (que se instala en centros comerciales), empresas
que ya tienen su pagina de internet y explotan mejor los medios digitales como Digital

House, Print it, Grafser.

CAPITULO II

2. PLAN DE COMUNICACION

2.1. Antecedentes Comunicacionales
Distribuidora, libreria y papeleria Makito como parte de su expansién ha
incorporado la linea de negocio de “impresion digital” con ella se pretende satisfacer las
necesidades de clientes individuales y corporativos que requieren impresiones de gran

calidad a un precio accesible.  La Distribuidora, libreria y papeleria Makito maneja una
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comunicacion sin una estrategia general ni especifica por cada linea de negocio utilizando
medios como Facebook o volantes, pero sin responder actualmente algin plan de
comunicacion.

Antes del presente proyecto no se habia realizado algun esfuerzo previo de
un diagnéstico comunicacional y plan de comunicacion para la linea de negocio de interés,

siendo el presente el primero en llevarse a cabo.

2.2. Objetivos de la comunicacion:

2.2.1. Objetivo General
Impulsar comunicacionalmente la linea de negocio de Impresién Digital de

Distribuidora, papeleria y libreria Makito asi como los otros servicios de la empresa.
2.2.2. Objetivos Especificos

e Comunicar eficientemente el beneficio solucion del producto.
e Acercar al consumidor a través del posicionamiento de la imagen corporativa.

e Utilizar las redes sociales o canales directos para compartir contenido digital

2.3. Publico Objetivo (Externo)

Geograficamente:

El grupo objetivo se encuentra en el departamento de Guatemala municipio

de Guatemala zonas 1y 7, y en el municipio de Mixco zona 4y 11.
Demograficamente:

El grupo objetivo principal serian: edad entre 30-40 afios, pequefios
empresarios o trabajadores independientes que utilicen los métodos de impresion de bajo
volumen de alta calidad para acercarse a sus clientes. Empresas o instituciones que
realicen publicidad directa o que necesiten bajo volumen de gran calidad.

Psicograficamente:
Personas acostumbradas al perfeccionismo, calidad y a sacar provecho a su

inversion.
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Hébitos de medios:
Personas con un ritmo de vida dinamico, que les gusta consultar
informacion y buscar servicios en internet o redes sociales para lo relacionado con su

profesion o intereses.

2.4. Mensaje: “Makito Digital, imprima calidad, imprimalo ya”
A diferencia de impresiones caseras y de tipos de impresion de grandes
volumenes, se pretende enfatizar la “calidad y rapidez de impresion digital” asociado a la

marca.

2.5. Estrategias

e Posicionamiento de marca y Fortalecimiento de imagen institucional:
Crear recursos tecnoldgicos y una base de disefio para que la institucion
brinde una imagen méas corporativa

e Programa comunicacion efectiva a traves de publicaciones impresas y
publicaciones en redes sociales: Utilizar las redes sociales de una forma
planificada y respondiendo a objetivos comunicacionales.

2.6. Acciones de comunicacion
2.6.1. Estrategia 1 “Posicionamiento de marca y fortalecimiento de imagen

institucional de la empresa”.

Estrategia Posicionamiento de marca y Fortalecimiento
de imagen institucional de la empresa.

Problema No se usa actualmente

Producto Registro de dominio y crear cuentas de
correo

Objetivo comunicacional Contar una imagen corporativa que permita
mayor acercamiento al grupo objetivo.

Publico objetivo Externo, clientes actuales y potenciales

Medio de difusion Digital
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Se definira el nombre apropiado, su
disponibilidad y se registrard por ejemplo

www.makitodigital.com

Se usaran correos dependiendo de las
necesidades por ejemplo
info@makitodigital.com

cotizaciones@makitodigital.com.

Estrategia Posicionamiento de marca y fortalecimiento
de imagen institucional

Problema No existe un slogan, logotipo ni linea gréfica
para la linea de negocio de interés

Producto Logotipo y Slogan y linea de gréfica
aprobado por la empresa

Objetivo comunicacional Comunicar eficientemente el beneficio
solucion del producto.

Publico objetivo Externo, clientes actuales y potenciales

Medio de difusion Se incluira en todas las comunicaciones que
se realicen.

Con el trabajo del disefiador gréfico se presentaran opciones de logotipo para su
aprobacion

akitoDizita
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2.6.2. Estrategia 2 “Programa comunicacion efectiva a través de publicaciones

impresas y publicaciones en redes sociales”.

Estrategia Programa para comunicacion efectiva a
través de redes sociales

Problema No existe un disefio amigable para el
visitante ni programa de contenido

Producto Pagina de FB Redisefiada en su portada,
albumes y publicaciones

Objetivo comunicacional Crear la linea de contenido para ser

compartido a través de redes sociales, pagina
de internet y publicidad directa.
Publico objetivo Externo, clientes actuales y potenciales
Medio de difusion Digital en la aplicacion de Facebook

I'i Lireria Makko

Libreria Makito

Inicio
Pubicaciones
Opinianes — x
b Tegusta v X Siguiends + A Compartie 1 [~ Emdar mensaje
Videos
Folos
Crea L]
PERE PTG 0 3.7 do 5 - Sy la aprien 82 5 perseaas
Inforeracion
Gomunidas e' Eaae.una policnexn
& Comunidad Vo 12
m ) < s A4 \ita 3 tus amigos 3 IndcaT que ks qusta
m Feealvideo g Evgquetar am.... ° Estoy aqul e esln pages
e A prrsures bees gusis e ly

Publicaciones 2 U persanas suer c5to

18 Jorge Emilio Urillas Px @ EIi Gat Miaurti...

Actn n semieh Lns weds

B Libreria Makito
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Estrategia

Problema
Producto
Objetivo comunicacional

Publico objetivo
Medio de difusion

Programa comunicacion efectiva a través de
publicaciones impresas y redes sociales.

No existe un catalogo de productos

Catalogo de productos

Comunicar eficientemente el beneficio
solucién del producto.

Externo, clientes actuales y potenciales
Digital para incluir en publicaciones y
emailing. Creacion de volantes y afiches
para su distribucion en zonas del area de
influencia

> LARERIN ¥ INVEMERIN
MAKITO

Servicio a domicilio:

TARJETAS DE PRESENTACION
EN IMPRESION DIGITAL:
CARTULINA LINO Y HUSKY COVER

100 POR Q50.00

Un iado
100 POR Q75.00

@
Ambos lados

Neroreadedlalmeiorpreq
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CAPITULO 111

3. INFORME DE EJECUCION ]
3.1. PROYECTO “FORTALECIMIENTO DE LA COMUNICACION EXTERNA

DISTRIBUIDORA, PAPELERIA Y LIBRERIA MAKITO S.A.”

3.1.1. Presupuesto y Financiamiento

DESCRIPCION DE MONTO Financiamiento
PRODUCTO O SERVICIO

Total Epesista Libreria Makito
Honorarios por diagnostico de Q6,000.00 X
comunicacion interna.
Honorarios por asesoria en Q12,000.00 X

comunicacion.

Un mes y medio de Honorarios Q7,500.00 X
de disefiador por disefio

logotipo, linea gréfica 'y

publicaciones de Facebook

Disefio Pagina de FB Q3,000.00 X
Impresion de volantes incluido Q2,700.00 X
disefio

Creacién de dominio y hosting Q1,000.00 X
por un afo

Articulos promocionales
(pachones y lapiceros)

Personal para reparticion de Q2,500.00 X
volantes
TOTAL Q. 34,700.00 Q18,000.00 Q16,700.00
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3.1.2. Beneficiarios

A través de la ejecucion del programa existieron tanto beneficiarios internos como
beneficiarios externos. Al hablar de beneficiarios internos se especifican de la siguiente
manera:

3.1.2.1. Beneficiarios internos de la empresa

e Gerente General de la empresa: Al poder delegar algunas funciones
comunicacionales al epesista, experiencia en la parte comunicacional al
observar el trabajo del epesista en la ejecucion del plan y finalmente al
beneficiarse la empresa el beneficio como propietario en cuanto ahorro de
inversion en el programa comunicacional asi como en futuros negocios
producto de interaccion y un mejor posicionamiento de la marca.

e Departamento de disefio: Al existir una ejecucion por parte del epesista y un
disefiador adicional, los disefiadores tuvieron un apoyo adicional para poder
cumplir con sus tareas, por otro lado y mas importante pudieron tener la
experiencia de la ejecucion de un programa eficiente de comunicacion
desde la creacion de conceptos hasta su publicacion.

3.1.2.2. Beneficiarios externos

e Clientes y publico objetivo: como parte de la ejecucion del plan de
comunicacion, los clientes y publico objetivo tuvieron acceso a mejores
formas de comunicacién, informacion de interés asi como mas personas
conocieron sobre la empresa.

3.1.3. Recursos Humanos
Para poder ejecutar el programa se utilizé el siguiente recurso humano con
la descripcién de las funciones:

e Epesista: Responsable de idear, disefiar y dirigir la ejecucion del plan de
comunicacion.

e Disefiador: Responsable de crear en el programa Photoshop, todos los
disefios, anuncios y publicaciones utilizadas en la camparfia asi como ser el
encargado de publicar en Facebook y cumplir la funcion de “Community

Manager”.
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e Gerente General: Responsable de solicitar al epesista algunas publicaciones
de interés asi como de aprobar las publicaciones.

e Jefe sala de ventas: Responsable de darle seguimiento a las solicitudes de
cotizaciones derivadas de la ejecucion del plan de comunicacion, de igual
forma responsable de transmitir al “Community Manager” sobre cualquier
informacion tanto para publicaciones asi como dudas de productos, precios

y servicios solicitadas por los clientes.

3.1.4. Areas Geograficas de accion
La ejecucion del plan de comunicacion se trabajo como base de direccion
del plan en el local de ubicacion de la Distribuidora y Libreria Makito ubicado en la 28
calle 11-21 zona 7 colonia Bethania. La ejecucion se realiz6 con estrategias que cubrieran
habitantes de la ciudad capital con énfasis en el area de influencia (zona 7, zona 1 y zonas
4-5 de Mixco).

Fachada de la Distribuidora y Libreria Makito
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3.2. ESTRATEGIAS Y ACCIONES DESARROLLADAS
Posterior al diagndstico comunicacional al plantear el plan de comunicacion
de la Distribuidora y Libreria Makito, se plantearon dos estrategias y derivadas de estas un
total de cuatro acciones. A continuacion se detalla el desarrollo de las estrategias y sus
acciones:
3.2.1. Primera estrategia: Posicionamiento de marca y Fortalecimiento de

imagen institucional

3.2.1.1.  Accion 1: Ingreso al uso efectivo y corporativo del internet a través de
registro de dominio, creacion de direcciones de correos electronicos, hosting
para el manejo de correos y pagina de internet.

e En el desarrollo de esta accion, se evaluaron opciones de registro del
nombre y dominio, se tomé la decision de registrar el dominio
“libreriamakito” en la Universidad del Valle de Guatemala obteniendo asi
la propiedad del dominio libreriamakito.com.gt (ver anexo No. 1 factura de
dominio).

e Luego de tener los dominios se crearon las direcciones de correo

electronico que serian utilizados para iniciar a tener comunicacion externa

con clientes y proveedores: Director comercial:
marcoestrada@]libreriamakito.com.qgt, Disefiador 1:
serviciosdigitales@libreriamakito.com.gt, Disefiador2:

Serviciosdigitales2@libreriamakito.com.gt, Centro de  impresiones:

notrajeusb@Ilibreriamakito.com.gt, Informacion general:

info@libreriamakito.com.qgt.

e Se gener6 una “firma digital” la cual se incluira en cada uno de los correos
para dar una imagen corporativa a cada uno de los correos salientes (ver
anexo No. 2).

e Se contrato servicio de hosting con una empresa especializada para activar
el dominio y uso de servidores de correo.

e Se contratdé con una empresa especializada el disefio y publicacion de la

nueva pagina de internet la cual se estara realizando en los proximos meses.
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- DIGITAL
Ver sitio €
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NUESTRO
BLOG
visitar @

Manualidades  Oficina  Utiles Escolares

Pagina de internet Distribuidora y Libreria Makito

@Ma kito

—DIGITAL—

Marco Antonio Estrada
Director Comercial

marcosstradodibreriaomaxito.com.at

Firma digital utilizada para correos electrénicos.

3.2.1.2.  Accion 2 Creacion Logotipo para la linea de negocio Impresion digital,

slogan vy linea grafica corporativa.

e Para creacion de logotipo, se realiz6 una lluvia de ideas, las cuales fueron
plasmadas por un disefiador generando asi cuatro opciones de logotipo y
dos slogans para elegir la mejor, estas opciones fueron presentadas y
aprobadas por el gerente general. Como método de eleccion, se realiz6 una
encuesta digital a través de la aplicacion WhatsApp tomando la opinion de
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100 contactos que cumplian las caracteristicas el grupo objetivo de interés
presentandoles las opciones de logotipo y slogan, obteniendo asi la opcion

mas gustada para el logotipo y slogan (Ver anexo No. 3y 4).

e Se creo un concepto de elementos para estandarizar una linea grafica que se
utilizé en todas las publicaciones digitales y para ser utilizada en todas las
publicaciones impresas y anuncios que se hagan en un futuro tanto para la
linea digital como para la libreria en si. Esta linea grafica contemplo la
forma y composicion de los anuncios y publicaciones de elementos como
fondo, posicion de logos, titulos y posicion de elementos. Los elementos
creados fueron un fondo corporativo que pudiera utilizarse tanto para
publicaciones digitales como para publicaciones impresas (ver Anexo
No.5), franja con direccion y logotipos (Ver anexo No.6) y base para post

(ver Anexo No. 7).

QM&@O

Logotipo final
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3.2.2. Segunda estrategia: Programa comunicacion efectiva a través de

publicaciones impresas y redes sociales

3.2.2.1.  Accion 3 Redisefio pagina de Facebook y programa de publicaciones

e Una vez creado el logotipo y una linea gréafica, se procedio revisar y crear
una mejor portada para la pagina de Facebook incluyendo tanto la linea de
negocio de impresion digital como para la linea de negocio de articulos de
libreria (Ver Anexo No. 8).

e Se instruy0 al disefiador para que todas las publicaciones llevaran el mismo
formato (Ver Anexo No. 9).

e A partir de inicios de junio se ejecutd la programacion de publicaciones
plasmada en el calendario, incrementando significativamente la cantidad de
publicaciones e interacciones: por ejemplo histéricamente el movimiento de
publicaciones fue de 19 publicaciones en 5 meses de 2019 (promedio de 4
publicaciones mensuales), en el tiempo de la intervencion y ejecucion del
plan de comunicacion por parte del epesista se hizo en promedio una
publicacion diaria (Ver Anexo No.10).

e A continuacion se muestra el cronograma utilizado:
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2019

LUNES

junio

27

03

-Publicacian
producto del
catalogo MD
{Impresiones en
tinta blanca)

10

-Publicacion

28

04

-Publicacién producto

libreria {Almohadillas
de colores)

11

producto del catdlogo dia del padre

17

-Dia del padre
Publicacidn FB
felicitacian
Publicar foto de
ganador

24

-Publicacian
producto del
catalogo
impresiones
especiales (1,000
seguidores)

2019

LUNES

01

-Publicacion
producto libreria
-Anunciar ganador
de la promocion
"Dia del maestro”

08

-Publicacion
producto libreria

15

-Publicacion
producto libreria

22
-Publicacion
producto del
catalogo (Tazas
simples)

29

-Fublicacion
producto libreria

18

-Publicacién producto

libreria -
Publicar fotos de los
premios entregados

[dia del padre)

25

-Dia del masdtro
Publicacion FB
felicitacion

julio

-Publicacion producto
del catalogo (Sellos)

09

16

-Publicacion producto

del catalogo (Diserio e

impresion de
trifoliares)

23

-Fotocopias

30

-Publicar ganadaor de
promocién del dia de
la amistad

05

-Publicidad sobre medio

ambiente

12

-Recordar participacidn -Publicacién producto del

catélogo (Tarjetas de
Presentacion)

19

-Publicacién producto
del catalogo (Disefio e
impresion de afiches)

26

-Publicacion producto
libreria

-Publicacion producto
libreria

10

-Publicacion producto del
catalogo {Tarjetas de
Presentacian)

17

-Publicacion "Dia
mundial del emoji” {con
qué emaji describes
nuestro servicia" y
Publiacian dia de la
amistad

24

-Publicacion producto
del catalogo {Afiches)

31

-Publicacion producto
del catalogo [Pedidos
por VWhatsapp)

06
-Publicidad sobre
medio ambiente

13

-Publicacion
producto del
catalogo (Disefio e
imprasion de
afiches)

20

-Publicacion
producta libreria
Promacion por el
dia del maestro

27

-Publicacian
producto del
catalogo
{{Impresiones a
15cvts))

-Publicacidn
infografia
-Maestras
ganacaras

11

-Publicacidn
praducto libreria

18

-Publicacion
producto del

catalogo MD [ Tazas

Maagica,
promocionales)

25

-Publicacidn
producto libreria

01

32

07

-Publicacion
producto del
catalogo MD
(Tazas)

14

-Publicacién producto
libreria
{Ampliaciones)
Promocidn
Elecciones

21
-Publicacién
producto del
catalogo
impresiones
especiales

28

-Publicacion
producto libreria

-Publicacidn
producto libreria

12
-Publicacion (dia
viernes)

19

26

-Dia mundial de los

abuelos

02

-Publicacion FB
institucional sobre
horarios

08

-Publicacién
producto libreria
-Dia mundial de los
dceanos

- Publicacion tazas

15

-Publicacion
[Tarjetas de
Presentacion)
-Ganador ds la
promocion "Dia del
Fadre”

22

-Publicacion
producto libreria

29

-Publicacidn
producto del
catalbgo (Pedidos
por Whatsapp)

- Publicacidn
ahierto domingo

-Publicacidn
producto libreria

13

-Publicacidn
Infografia sohre
impresiones

20

-Publicacion
producto libreria

27

-Publicacion producto
del catalogo (Tarjetas
de Presentacidn)

03

| MaRTES | MIERcoLEs | Jueves | viERNES | sAeabo [ DOMINGO
29 30 3 01 02

-Publicacidn
producto libreria
-Cambio de
portada

09

-Publicacion sobre
impresion digital
en general

16

-Publicacion sobre
elecciones
Promoacion
Eleccionss

23

-Publicacion de
Ideas para usar
impresiones

30

-Publicacion de
ideas para
productos
manualidades
-Despidiendao &l
mes del maestro

| marTES | miercores | Jueves | viernes | sisapo | pomingo |
02 03 04 05 06 07

-Publicacion de
ideas para
productos
manualidades

14

-Promocidn dia de
la amistad

21

28

-Meme rana René

04



2019

LUNES
29

05
“-Publicacion
producto del
catalogo (Tarjelas
de Preserntacion)

12

Publicacion
producto del
catalogo (Sellos)

19

Publicacién
producto libreria

26

Publicacion
producto libreria

agosto

30

06

Publicacion
producto libreria

13

Publicacion
producto libreria -
Publicacion sobre
"Correc no traje
Use"

20

Publicacion producto

del catalogo (Disefio e
impresion de afiches)

27

Publicacion
producto del
catalogo MD
(Volantes)

m%mﬁ-

07

Publicacién producto
del catalogo
{Encuadernados)

14

Publicacién producto
del catalogo (Sellos)
-Publiacion sobre si
estarpa abierto o
cerrado el 15

21

Publicacién producto
libreria

28

Publicacién producto
libreria

Publicacidn
producto libreria
Cartones

08

Publicacion
producto libreria

15

-Asueto dia dela
virgen de
Asuncion

22

Publicacién
producto del
catalogo
(Impresiones a
15¢hvs)

29
"-Publiacion
"Correo no traje
usg"

Volantes

33

“-Publicacidn
producto del
catélogo (Tarjelas
de Presentacion)

09

Publicacién
producto del
catalogo
{Encuadernados)
16

Publicacion
producto libreria

23

Publicacién
producto libreria

30

Publicacion
producto libreria
-Dia del gjercito

Publicacion
producto libreria

10

Publicacin
producto libreria

17

Publicacién
producto del
catalogo (Disefio e
impresion de
afiches)

24

Publicacién
producto del
catalogo MD )

31

Publicacién
producto del
catalogo (Pedidos
por Whatsapp)
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3.2.2.2. Accion 4 Disefio catdlogo productos y material impreso para
publicidad

e Tomando en cuenta los productos que Distribuidora y Libreria Makito se
desarroll6 un catalogo con los productos mas importantes tanto de la linea
digital como de productos de libreria (Ver Anexo No. 11).

e El catalogo se llevo a la fase de produccion impresa, realizando el disefio y
reproduciéndose en tamafio 5.5 pulgadas por 11 pulgadas, disefio
troquelado para que se convirtiera en un armado de 5.5 pulgadas por 5.5
pulgadas (Ver Anexo No. 12).

e Se reprodujeron 5,000 copias para distribucion en el area de influencia
identificada, zona 7, zona 4 de Mixco (Ver Anexo No. 13).

e El catdlogo desarrollado quedd como referencia para nuevas publicaciones
en afiches y otros formatos.
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3.3. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

7-9

7-8

10-30

1-12

13

14-19

20-26

27-31

1-2

3-16

17-30

1-1415-28

Etapa presencial propedéutico USAC

Elaboracién de Plan

Entrega Plan de comunicacion

Inicio ejecucion Plan

Registro de dominio y creacion correos

Disefio Logotipo y slogan

Disefio y ejecucion Linea gréafica

Redisefio pagina de FB

Elaboracion de catalogo de productos

Elaboracién de Calendario

Ejecucion publicaciones para FB de
acuerdo al calendario

Volanteo

Emailing

3.4. CONTROL Y SEGUIMIENTO

Para control, medicion y seguimiento sobre la intervencion del epesista a

través del plan de comunicacion, se adoptaron las siguientes acciones:

e Se realizaron actividades promocionales para aumentar la interaccion en la pagina.

e Utilizacién de estadisticas de Facebook y likealyzer para comprobar y documentar

el crecimiento, de la pagina.

e Reuniones con la gerencia para dar seguimiento a lo que se estaba haciendo y

aprobar las acciones realizadas.

e Reunion con la gerencia sobre finalizacién de tiempo del epesista para preparar la

transicion y traslado de conocimiento y productos.

e Reunion con disefiadores y personal involucrado para traslado de conocimientos y

productos.
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Entre los principales indicadores destacados derivados de la ejecucion del
plan de comunicacion del epesista en la empresa, tomamos como base la pagina de
Facebook en donde se comprueba que: se logré triplicar la cantidad de seguidores de la
pagina, contando hoy con mas de 1380 seguidores, en comparacion de alrededor de 400
con que se contaban al inicio de la intervencién. En los primeros 5 meses del afio 2019, se
subieron 19 publicaciones en las que se obtuvieron 940 “reacciones”, 39 “comentarios” y
74 “compartidos”, mientras que en menos de dos meses de la utilizacién de la red social
mencionada como parte del desarrollo del plan de comunicacion por el epesista (de junio
de 2019 a julio de 2019) se subieron 71 publicaciones en las que se obtuvieron 2,005
“reacciones, 798 “comentarios” y 228 “compartidos” (mas estadisticas e informaciéon en
detalle ver anexo No.14).

Otro indicador importante es el alcance de personas en Facebook (personas
que estuvieron en contacto con las publicaciones), en los primeros meses del afio 2019 de
enero a mayo, se tuvo en promedio 462 personas alcanzadas por publicacion, siendo el
mMaximo de personas alcanzadas en alcance “organico” de 1,384. En contraparte durante la
implementacion del plan de comunicacion por el epesista se tuvo un promedio de 576
personas alcanzadas por publicacion, siendo el maximo de personas alcanzadas en

“organico” de 8,243 personas (Ver Anexo No.15)
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CONCLUSIONES

Conclusién General:

El desarrollo del plan de comunicacién implementado en Libreria y

Distribuidora Makito por el epesista, fue bien recibido por los personeros de la empresa, lo

cual permitié trabajar con libertad su implementacién, derivado de esta implementacion, la

empresa se vio beneficiada al lograr impulsar comunicacionalmente los servicios y

productos deseados asi como obtener una mejora significativa en posicionamiento y

acercamiento al grupo objetivo.

Conclusiones Especificas:

Contar ahora con un dominio propio e iniciar la comunicacion por e-mail
utilizando los correos de @libreriamakito.com.gt brinda a la empresa una
formalidad y entorno corporativo.

El uso y mejoramiento de la linea gréafica, la cual tiene una base comunicacional
congruente en cuanto a composicion de las publicaciones tanto a través de redes
sociales, publicaciones impresas y comunicacion electronica para Libreria y
Distribuidora Makito, logré6 un acercamiento con clientes y grupo objetivo,
mostrando una imagen definida, de toque corporativo y amigable.

Las publicaciones de Facebook realizadas de forma ordenada, creativa y
respondiendo a una programacién, lograron comunicar e impulsar los productos y
servicios que Libreria y Distribuidora Makito pone a disposicion del grupo
objetivo, generando interacciones directas, consultas, cotizaciones y ventas.

Al compartir contenido digital y generar actividades promocionales mediante el
uso de la red Facebook se logrd contribuir eficientemente al crecimiento del
posicionamiento de la marca, conocimiento sobre los productos y servicios
disponibles (haciendo crecer significativamente la cantidad de seguidores,
interacciones etc.)

Los esfuerzos tanto impresos como digitales efectuados seguiran teniendo frutos
tangibles a través del tiempo ya que los clientes nuevos y el grupo objetivo
alcanzado, con estos esfuerzos genera una base mayor de posibles compradores de

acuerdo con sus necesidades.
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La Libreria y Distribuidora Makito cuenta ahora con bases para tener una linea
definida y en base a ella seguir creciendo o mejorando de acuerdo con los
requerimientos o nuevos medios disponibles.

Al implementar el plan de comunicacion por parte del epesita el personal de la
empresa ha tenido una experiencia y a la vez adquirido conocimientos para poner

en practica en los planes comunicacionales a futuro de la empresa.

RECOMENDACIONES

Seguir utilizando la linea grafica creada para futuras publicaciones tanto impresas
como digitales.

Darle continuidad al cronograma de publicaciones de la pagina de Facebook para
seguir generando interacciones.

Realizar acciones y tacticas promocionales para seguir el ascenso de la cantidad de
seguidores de la pagina de Facebook y otras redes sociales.

Al contar ya con el dominio @libreriamakito.com.gt permite dar el paso siguiente
que es la creacion de la pagina de internet, lo cual generard nuevas oportunidades
de negocios y mejor posicionamiento.

Seguir utilizando el catdlogo de productos para hacer impresiones periodicas y en
base a un plan ya sea trimestral o semestral volver a reforzar el mensaje generado
en la primera publicacion.

Buscar grupos de venta en Facebook para poder publicar productos especificos.

GLOSARIO DE TERMINOS

Dominio: Traduccion de direccién de IP de cada activo en la red a términos facilmente

memorizables y faciles de encontrar.

Facebook: red social creada por Mark Zuckerberg, basada en circulos de amistades donde

se interactla a través de publicaciones y mensajeria, actualmente es la red social con

mayor alcance en el mundo.

Alcance organico: Publico alcanzado por una publicacion dentro de usuarios de la red

social Facebook de una forma natural sin pago de por medio.
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Epesista: Alumno que realiza un Ejercicio de Practica Supervisada EPS.
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ANEXOS

Anexo 1 Factura de dominio
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Anexo No. 2 Firmas digitales

@Ma kito @Ma kito
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marcosstrade@ibrerdomakito.com.gt
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—DIGITAL—
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Disefiador Centro de Impresiones
s=nviciosdigitales2@libredamakito.com.gt notrajeusb@librericmakito.com.gt

Anexo No. 3 Opciones de Logotipos Makito Digital

"D @Makito

MAKITO DIGITAL —DIGITAL—

; .
Wa ito W

—DIGITAL— MAKITO DIGITAL
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Anexo No.4 Logotipo ganador

Makito

—DIGITAL—

Anexo No. 5 fondo corporativo

Anexo No. 6 Franja con direccién y logotipos
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Anexo No. 7 Base para post

Anexo No. 8 Portada de Facebook

~ Utiles escolares y
de oficina

Impresion Digital
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Anexo No. 9 Formato de publicaciones

.I especiales de nuestras vidas,
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Anexo No. 10 Ejemplos de publicaciones
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Anexo No. 11 Disefio del catalogo
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Anexo No. 12 Catalogo impreso

Seditio G

BiGital

Makﬂo

domlclﬁo

Anexo No. 13 Distribucion de catalogo

48



Anexo No. 14 Estadisticas

“Me gusta” de la pagina de Facebook y su crecimiento mensual

18 1M 1T
| Inicio 11172019 =
Fin 2amme [
Total de Me gusta de la pagina hasta hoy: 1.372

Total de Me gusta PUNTO DE REFERENCIA

Origen de los “me gusta” (pago u organico) mes a la pagina de Facebook

Me gusta netos
Nuamero de Me gusta nuevos menos el nimere de Ya no me gusta.

B Yanome gusta Me gusta organicos Me gusta pagos = Me gusta netos PUNTO DE REFERENCIA
Se compara tu
rendimiento promedio a lo
largo del tiempo.

Ya no me gusta

Ve gusta organicos

Vie gusta pagos '#

Ve gusta netos

(QUIERES MAS ME
GUSTA?

Crea un anuncio para
conseguir que mas
per indiquen que
les gusta tu pagina

Visitantes por mes a la pagina de Facebook

Total de visitantes Por seccion Por edad y sexo Por pais Por ciudad Por dispositivo i

Total de visitantes

282

141

ene 2 eng 24 feb 16 mar 10 abr 2 abr 25 may 17 jun @ i1 Jurza
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Acciones por mes en la pagina de Facebook

Los datos diarios se registran segun la hora del Pacifica

Acciones totales en la pagina

Clics en "Coémo llegar”  Clics en el sitio web

Clic en el nimero de teléfono

18 1M 1T

I Inicio

Fin

11172019

ol
cl

24/7/2018

Clics en el botdn de llamada a la 2

Lt o M e o st W,

ene 2 ene 24 feb 16 mar 10 abr2

abr 25 may 17 jung jurt jur24

Anexo No. 15 Comparacion maximo personas alcanzadas en “organico”.

Me gusta
o 211062019 *==_ Anhora tenemos =

Alcance 08:21 A | nueva

Visitas a la pagina 201062019 Libreria Makito
18:00 reconoce tu o

Vistas previas de la

e 20106/2019 = EnLibreria B
08:07 E Makito o

Acciones en la pagina

%]

%]

%]

Méaxima
interaccion

Organico | Pagado r .
8243 | 872 “organico”
Ver promocién d u rante I a
- 5 intervencion

Maxima interaccion “organico” antes de la intervencion

Anuncios 18/03/2019 . Volantes
11:40 digitales al mejor
Seguidores
18/03/2019 “Fig@ Te ofrecemos el
Me gusta 1m:38 -4‘ servicio de
Alcance
= Tarjelas de

06/03/2019

Visitas a la pagina #| Prasentacion en

a

a

a

@ 39

Orgdnico

Pagado 1 Ver promocién
1384 |6.302
@ S '] Ver promocion
23 1 ”
@ 10.5K - 293 W Ver promocién
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Ficha de practicas
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Nombre del Alumno (a):
No. Carné y DPI:

Jefe o Encargado (a):
Institucién o Empresa:

Supervisor de EPSL:

Nelson Enrique Jacobo Cobos
9219542/1638065270101
Marco Antonio Estrada

Distribuidora y Libreria Makito

Licda. Krista Ramirez

S::' Fechas MES HORAS PRACTICADAS T‘::’;::g:ae"
| - (Lun. |Mar. |Mier. [Jue. |Vie. |Sab. |
1 |Del:14/ A19 |Mayo 6 16 is 16 I's haine
2 |Del: 20 / AL:26 |Mayo 6 |6 |6 |6 |6 |5 |35hs
3 |Del: 27 / A:31 |Mayo 6 |6 6 |6 |6 |5 |s3shrs
4 |Del: 3 / Al:9 Junio 6 6 6 6 6 5 35 hrs.
5 |Del:10 / Al:16 | Junio 6 s s s 1§ |5 |35hs
6 |Del: 17 / AL:23 | Junio 6 |6 |6 |6 |6 |5 |3shs 1
7 |Del:24 / AL30 |Jnio |6 |6 |6 |6 |6 |5 |35hs
8 [Del:1 / A7 | ulio b 6 & 8 e vt
9 |Del: 8 / A:14 | lulio 6 |6 |6 |6 |6 |5 |35hs B
10 |Del: 15 / A:21 | Julip 6 16 |6 |6 |6 |5 |3shs

KNL DE HORAS DE PRACTICA REGISTRADAS
SO o o~ o
Vv "R B
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