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Resumen

El presente proyecto fue realizado en la Camara Nacional de Comercio, Servicios y
Turismo de Guasave, la cual es una institucién de interés publico, autbnoma y con
personalidad juridica que defiende y representa los intereses de las empresas de
sectores de comercio, servicios y turismo de Guasave. Con el objetivo de realizar una
mejora continua mediante el ciclo de Deming al proceso de marketing digital de
Canaco Servytur Guasave, logrando posicionamiento y generando contenidos web. A
través del ciclo de Deming con su metodologia, que son el desarrollo de sus cuatro
etapas que son: planear, hacer, verificar y actuar, se emplearon diversas actividades
para su cumplimiento obteniendo como resultados un analisis FODA en donde se
identificaron las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas como parte del
area de marketing, propuesta de disefio de la pagina web oficial de la empresa, asi

como identificacion de areas de oportunidad para continuar la mejora del area.

Palabras clave: Ciclo de Deming, mejora continua, marketing, marketing digital,

propuestas de marketing.



Abstract

This project was carried out in the National Chamber of Commerce, Services and
Tourism of Guasave, which is an institution of public interest, autonomous and with
legal personality that defends and represents the interests of companies in the
commerce, services and tourism sectors of Guasave. With the aim of making a
continuous improvement through the Deming cycle to the digital marketing process of
Canaco Servytur Guasave, achieving positioning and generating web content. Through
the Deming cycle with its methodology, which are the development of its four stages
that are: plan, do, verify and act, various activities were used for its fulfilment, obtaining
as results a SWOT analysis where strengths, weaknesses, opportunities and threats
were identified as part of the marketing area, design proposal of the official website of
the company, as well as identification of areas of opportunity to continue improving the

area.

Keywords: Deming cycle, continuous improvement, marketing, digital marketing,

marketing proposals.
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Introduccién
En la actualidad, el marketing digital se ha convertido en parte fundamental para el
posicionamiento, reconocimiento, competitividad y éxito de las empresas. Bajo este
contexto, el presente proyecto se concentra en abordar el desafio relacionado con el
area de marketing de la Camara Nacional de Comercio, Servicios y Turismo de
Guasave (Canaco Servytur Guasave), la cual es una institucion de interés publico,
auténoma y con personalidad juridica y patrimonio propio que representa, defiende y
promociona los intereses generales del sector ante el gobierno municipal, estatal y

federal y la propia iniciativa privada.

El propésito de este proyecto radica en presentar propuestas de mejora para el area
de marketing de la empresa, especificamente en las plataformas de redes sociales y
la pagina web oficial de la empresa, esto con ayuda de la implementacién del método
de mejora continua del Ciclo de Deming con el objetivo de fortalecer el posicionamiento

digital de la institucién y generar contenido web de calidad para sus plataformas.

El ciclo de Deming es una estrategia de la mejora continua que permite a las empresas
a mejorar su calidad por medio de una metodologia enfocada en la identificacion
problemas y el desarrollo de soluciones. Este enfoque se estructura en cuatro etapas:
planear, hacer, verificar y actuar, las cuales ayudan a tener un método ordenado para

mejorar los procesos.

A continuacién, se presenta una descripcién de la empresa y el problema que se
aborda, asi como la justificacion y los objetivos planteados para este proyecto en
cuestion, del mismo modo se expone un marco tedrico fundamentando los conceptos
de estudio, la metodologia implementada, resultados obtenido y finalizando con las

conclusiones a las que se llegaron con el desarrollo del proyecto.
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. Planteamiento del problema

La Camara Nacional de Comercio, Servicios y Turismo de Guasave (Canaco Servytur
Guasave), ha presentado diversos problemas dentro de su organizacion, entre ellos
conocimiento de sus servicios y posicionamiento en el mercado, esto debido al
desconocimiento de su existencia para la mayoria de las empresas de la region,
generando que haya falta de promocion de las actividades que realiza. Todo esto
repercute en la empresa, ya que un posicionamiento es la actividad de lograr que la
imagen y la marca de una empresa sea reconocida y diferenciada de las demas,
teniendo una exclusividad en la mente del consumidor. Esto con la finalidad de
incrementar los beneficios de la marca, puesto que un posicionamiento bien logrado
transmite valor, esencia y muestra los beneficios a los usuarios. Como mencionan
Urrutia & Napan (2021) el posicionamiento para una empresa es considerado un
intangible y para mantenerlo es necesario una gestion y aplicacion de estrategias de

mercado que sean adecuadas para el consumidor meta.

Asimismo, otra de las problematicas que se encuentran es que las estrategias de
marketing actuales no presentan la eficiencia esperada, lo que genera nulas
visualizaciones en las publicaciones en redes y poca interaccion con el publico. Una
estrategia de acuerdo con Henao & Polo (2024) tiene implicacion en la accion para el
posicionamiento de una empresa en la forma de que esta logre la obtencién de una
ventaja competitiva. Su objetivo es crear valor para los accionistas como para todas
las partes interesadas, centrandose en promocionar un valor excepcional a los

consumidores.

En otros términos, la estrategia es la manera en que una empresa dirige sus recursos
para hacer una diferencia positiva ante su competencia, aprovechando sus ventajas
para brindar un mejor servicio y dar una atencion de calidad para lograr la satisfaccion

de excelencia a sus consumidores.

Y por ultimo otro problema que se identifico fue que la tecnologia avanza a pasos

agigantados y es necesario estar a la vanguardia, esto se considera un problema
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puesto que la empresa no tiene a su disposicion una gran tecnologia como se es

necesario hoy en dia para generar mejores promociones y alcanzar un mayor impacto.

En palabras de Mera et al. (2022) el avance de la tecnologia ha ocasionado que existan
nuevas estrategias de marketing debido a que las empresas han entendido que con el
avance e innovacién de la tecnologia en los ultimos afios se tengan mas ventajas con
el uso de herramientas digitales y usandolas del modo adecuado es mas facil lograr

los objetivos que se tengan planteados.

Debido a lo descrito, la pregunta de investigacion para este estudio es:

¢, Como puede aplicarse el ciclo de Deming para la mejora continua en el area de
marketing de la camara de comercio, para mejorar el posicionamiento web y la

generacion de contenidos relevantes?

La camara de comercio sujeta a estudio, esta ubicada en la ciudad de Guasave,
Sinaloa, y es una institucion de interés publico, auténoma y con personalidad juridica
que defiende y representa los intereses de las empresas de sectores de comercio,
servicios y turismo de Guasave. Dado que se trata de una organizacién con respaldo
nacional de CONCANACO, sus operaciones emanan de las estrategias y politicas de
la Ley de Camaras Empresariales. Esto implica que dentro de sus estatutos deba

considerar los siguientes elementos.

o Mision: “Somos un organismo autonomo de interés publico, cuyo objetivo es
representar, promover y defender nacional e internacionalmente a los sectores
comercio, servicios y turismo de la region, brindando mediante atenciones a las
empresas la capacidad de satisfacer las necesidades de sus clientes operando con

rentabilidad.”

o Vision: “Lograr que la sociedad cuente con un sector comercial que satisfaga
plenamente de bienes y servicios de todos los que la integran. Orientando las acciones

de gobierno para que se establezca la infraestructura legal y fisica, y las condiciones
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de cooperacion entre el sector publico y privado necesarias para que todas las

empresas de la localidad puedan desempefiarse con efectividad.”
o Valores: El actuar de la camara se centra en los siguientes valores:

Empatia: Entablar relaciones y conexiones mediante la solidaridad, escuchando al

otro, ayudando al projimo haciéndonos mas humanos y enriqueciéndonos como tal.

Honestidad: Promover el uso de la verdad como una herramienta que genere

confianza y brinde confiabilidad a la empresa.

Libertad: Otorgarles el derecho tanto a los empleados como al gremio para expresar y
manifestar cualquier opinién e inconformidad presentada en la organizacion siempre y

cuando sea hecha de una forma respetuosa.

Respeto: Lograr un ambiente laboral donde se muestre respeto con simples pero
importantes acciones. En el caso de la atencion al socio, mantener la cordura y

sensibilidad al escuchar y recibir informacion de su parte.

Responsabilidad: Cumplir con los compromisos y obligaciones adquiridas con la
empresa, dando respuestas adecuadas a lo que se espera, yendo mas alla de la

obligacion estricta y asumiendo las consecuencias de sus actos.
Politicas de calidad:

Canaco Servytur Guasave tiene el compromiso de actuar como un representante ante
los sectores empresariales comercio, servicios y turismo de la regién, a través del
mejoramiento continuo de procesos de atencion y servicio, ademas de comunicacion
e innovacion tecnoldgica. Esto mediante acciones diarias que se ejecutan con una

elevada vocacion operativa, basadas en los siguientes principios:

e Integridad personal como expresion de disciplina, orden, respeto, honestidad,

solidaridad, empatia y entusiasmo.
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e Creatividad e innovacion como parte de nuestro reto diario para el mejoramiento

continuo.

e Productividad en nuestro trabajo y en el empleo de los recursos y herramientas

fundamentales.

e Consciencia en la practica de un trabajo libre de errores y en el compromiso leal

como la institucion y con las realizaciones de calidad.

¢ |dentificacion, como sentido de relacion y pertenencia con la empresa.

Pulcritud en nuestra presentacion personal y de las instalaciones fisicas.

Estructura organizacional:

La Camara Nacional de Comercio, Servicios y Turismo de Guasave, cuenta con una
estructura organizacional vertical encabezada por la asamblea general, seguido del
presidente de consejo directivo, continuando con el vicepresidente de consejo,
teniendo a la par al auditor, vicepresidencias generales, secretario de consejo, quien
a su vez tiene al pro secretario, al tesorero de consejo que también cuenta con el pro
secretario, y terminando a la par del vicepresidente al consejero propietario quien
cuenta con un consejero suplente. Asi mismo, el vicepresidente tiene a su mando la
direccion general quien a su vez cuenta con los departamentos de recepcion,
contabilidad, mercadotecnia, médulo de atencién al socio, departamento de afiliacion
y bolsa de trabajo, finalizando se encuentra limpieza y mantenimiento. Véase Figura
1.
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Figura 1

Organigrama de la empresa

. - -
[— [—[— = [="[=

Fuente: Canaco (2021)
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Il. Justificacion

La Camara Nacional de Comercio, Servicios y Turismo de Guasave, ha presentado
problemas en sus instalaciones, especificamente en el area de mercadotecnia, puesto
que se tiene un nivel bajo de audiencia en su contenido de redes y esto provoca que

las empresas de la region no tengan el conocimiento sobre la empresa y sus servicios.

Si la empresa logra un mayor impacto en redes a través de su contenido, el
desconocimiento por parte de las empresas de la region disminuira y provocara que
se tenga un alto de posibilidades que las empresas busquen los servicios o0 se

interesen por los beneficios que se tengan al ser afiliado de la empresa.

De igual manera, se tendra una mayor facilidad para la promocion de las actividades

de la empresa y permitira llegar a mas personas.

Asi mismo, implementar nuevas estrategias de marketing y utilizar una mejor
tecnologia o herramientas digitales ocasionara un impacto es sus redes por generar
otro tipo de contenido, disefio, contenido con mas dinamicas, colaboraciones con

socios o afiliados importantes y reconocidos, entre otros.

Y para lograr todo lo anterior es necesario el uso del ciclo de Deming en marketing
digital, esto para ayudar a mejorar las técnicas y/o estrategias, ayudar a promocionar
la empresa en diversos medios digitales como Facebook, WhatsApp e Instagram para
una mejora de la presencia de la empresa en el posicionamiento del estudio, y de esta

manera incrementar los afiliados y promover el desarrollo de la region.
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M. Objetivos
3.10bjetivo general

Realizar una mejora continua mediante el ciclo de Deming al proceso de marketing
digital de Canaco Servytur Guasave, logrando posicionamiento y generando

contenidos web.

3.20bjetivos especificos

e Determinar el estado actual del plan de marketing digital de CANACO Servytur

Guasave.

e Determinar el estado de las plataformas digitales y redes sociales de la camara

de comercio.

e Determinar estrategias clave en torno a normatividad en plataformas digitales y

redes sociales.

e Realizar investigaciones sobre casos de éxito de diferentes camaras

empresariales en la implementacion de un plan de mercadeo digital.

e Aplicar el ciclo de Deming en el analisis de actividades de marketing digital de

la Camara de Comercio.

e Establecer una propuesta de plan estratégico en mercadeo digital, en torno a
mejorar el posicionamiento de CANACO Servytur Guasave.
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Iv. Marco teodrico

4.1Ciclo de Deming

De acuerdo con Antonio et al. (2019), en su investigacion mencionan a Lizarelli &
Toledo donde se estipula que el ciclo de Deming es un modelo que permite la mejora
continua de manera que contenga calidad y tiene como objetivo sistematizar la
identificacion y medicion de problemas, encontrar las causas, proponer planes de
accion, examinar y evaluar los resultados generados y estandarizar las acciones

tomadas.

Este ciclo consta de cuatro etapas: planificar, hacer, verificar y actuar. Y con base a
estas etapas es considerado un método de aspecto social puesto que, permite a las
organizaciones el desarrollar planes que les sean de utilidad y les permita eliminar
elementos de sus procesos u operaciones que no tengan valor, lo cual lleva a una
mejora en las condiciones laborales. Ademas, que en la constante busqueda de areas
de mejora permite que los procesos sean mas eficientes y se tenga un uso correcto de

los materiales.

Tenicela (2022) explica que el ciclo de Deming como anteriormente se a mencionado

tiene 4 etapas y define a cada de ellas de la siguiente manera:

Planificar: En esta etapa se tiene la planeacién de una accion de mejora en base al
problema que se tiene. Y se tiene como objetivo el definir el problema o situacién que

se tenga para mejorarla.

Es por ello que se tiene que identificar la oportunidad de mejorar, estudiar y analizar la
situacion, establecer los objetivos que deben de ser especificos, alcanzables y
orientados a los resultados y, por ultimo, se tiene que realizar un plan en donde se
incluyan las medidas que se van a realizar para resolver y/o mejorar la situacién, los
empleados que se van a tener en cuenta para cada accion y las fechas de

implementacién. Asi mismo, se puede considerar que sea una prueba para que en
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base a los resultados que se tengan se pueda implementar en otras areas si asi se

desea.

Hacer: Esta etapa se puede conocer como “fase de prueba”, y en ella se realiza la
accion seleccionada y resolver el problema. Para esto, se recomienda que se tengan
instrucciones y capacitacion para los empleados implicados y llevar a cabo un registro

de cualquier desviacion del plan inicial.

Verificar: También llamada comprobar, es la etapa en donde se evaluan los resultados
obtenidos con las acciones realizadas en la etapa anterior y este tipo de informacion
es utilizada principalmente para crear herramientas para visualizar de mejor manera
los datos obtenidos, incluyendo graficos y diagramas. En esta etapa, es importante

distinguir los limites del tiempo establecido para no sacar conclusiones apresuradas.
Después de lo anterior, existen dos opciones:

1. El objetivo se ha cumplido y se avanza a la siguiente etapa.
2. El objetivo no se ha cumplido y se tendra que volver a la fase anterior y

revisar la implementacion de las acciones que se han llevado a cabo.

Actuar: Esta es la etapa final y si el ciclo se ha llevado a cabo con éxito, es necesario
documentar todo lo que se realizd, ademas de monitorear los cambios. La informacion
debe de darse a conocer a las parten interesadas para que se realice un seguimiento

de los nuevos procesos.

Fernandez et al. (2023) explican que el también llamado ciclo PDCA (Plan-Do-Check-
Act, por sus siglas en ingles), es considerado como una estrategia de la mejora
continua ya que, ayuda a las empresas a incrementar su calidad por medio de una
metodologia que identifica problemas y en base a ellos se crean soluciones utilizando
su metodologia es que cada una de sus etapas. También es un ciclo que permite que
todas las actividades realizadas sean verificadas cada vez que se crea necesario y se

pueden realizar modificaciones si asi se requiere.
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Montesinos at al. (2020) estipulan que el ciclo de Deming sirve para obtener resultado
con los cuales, es posible realizar un plan de mejorar para la empresa, establecer la
importancia de contar con la calidad y mejorar la productividad de cada uno de los
empleados de la empresa, por medio del trabajo en equipo y el intercambio de ideas y

conocimientos.

Por otro lado, Moyano & Villamil (2021) explican que el ciclo de Deming se comienza
a utilizar en las empresas a partir de que se encuentran que brinda beneficios como
una herramienta de mejora continua en los procesos de organizaciones que lo aplican
y que perciben mejorar en corto plazo con resultados que son visibles e importantes

para cualquier empresa.

Asimismo, estipulan que es una herramienta que puede generar incremento en la
productividad, haciendo que exista la competitividad en el propio sector de la

organizacion.

4.1.1 Beneficios del ciclo de Deming
El ciclo de Deming puede tener un gran numero de beneficios con su implementacion
en cualquier area de una empresa, es por ello que, Tenicela (2022) menciona algunos

de esos beneficios, entre ellos:

e Proporciona un método estandarizado que puede usarse en todas las areas que
se requiera para resolver un problema.

¢ Optimiza el tiempo para encontrar una solucion.

e Funciona como una garantia para la implementacion completa de un proyecto.

e Realiza un analisis detallado de los errores comunes para ajustarlos.

e Supervisa y registra la implementacién de nuevos procesos.

e Establece una orientacion para abordar un problema desde el punto de origen,
sin importar si ocurren cambios en el personal.

e Promueve el trabajo en equipo mediante la participacién de todos los grupos

involucrados.
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4.2 Marketing

Franco et al. (2022) en su investigacion citan a Martinez et al. (2018) en donde se dice
que el marketing es un proceso de planificar y ejecutar el concepto de un producto,
precio, promocion y reparto de ides, bienes y servicios, para la creacién de
intercambios que cubran las necesidades y cumplan la satisfaccién tanto de objetivos

individuales como de las empresas.

Asi mismo, segun Fernandez et al. (2024) el marketing es el encargado de valorar en
especial la necesidad de analizar los gustos de los consumidores, investigar las
necesidades, gustos y apetencias de los clientes para con ello, se tenga una influencia
en el comportamiento de estos y de esta forma potenciar el deseo de adquisicion de

bienes que se encuentren en el mercado.

Por otro lado, Zamarrefio (2020) define al marketing como una disciplina con la cual
se cumple un doble objetivo, puesto que; con el se cumple la atraccion de nuevos
clientes que le agregan valor los productos y, por otro lado, mantener a los clientes que

ya se tienen implementando nuevas experiencias y de mejor calidad y servicio.

Sumado a lo anterior, hacen hincapié en que el marketing es una parte fundamental
para los negocios, debido a que; por medio de este se realizan investigaciones para
comprender las necesidades de los clientes y en base a ello hacer toma de decisiones

sobre posibles cambios en su producto y/o servicio.

4.3 Marketing digital

En el marketing existen diversos tipos, entre ellos el marketing digital el cual es un
componente de mercadotecnia que utiliza el internet y tecnologias digitales como
computadoras, teléfonos celulares y otras plataformas y medios digitales para

promocionar los productos y servicios.

El marketing digital en palabras de Barzola et al. (2019) puede generar una gran

expansion a nivel empresarial, sin importar el tamafo de la empresa y el tiempo en
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expandirse seria muy minimo. Tiene como objetivo el promocionar diversas ventas,

teniendo en cuenta que la interaccion es con todos y cada uno de los clientes.

Este tipo de marketing permite a que todo tipo de negocio tenga la posibilidad de llegar
muy lejos, debido a que, a diferencia de un marketing tradicional (carteles, folletos,
etc.) se puede dar a conocer al otro lado del mundo. Es un marketing ideal para un

negocio que busque saltar las fronteras.

Es por ello, que también explican que el marketing digital abarca todo lo que tenga que
ver con acciones y estrategias comerciales y de publicidad que son emitidas en
cualquier medio de comunicacion, incluyendo al Internet. Puesto que, este tipo de
marketing en especial facilita a todos los usuarios las herramientas desde las que no
tienen un costo hasta las mas caras y complejas para emitir una combinacion de
recursos en los que los usuarios puedan encontrar contenido relacionado con lo que

se encuentren buscando en el momento.

En otras palabras, de acuerdo con Selman (2017) el marketing digital consiste en un
conjunto de estrategias de mercado que se realizan en la web para que un usuario a
la hora de visitar el sitio concrete con lo que se ha realizado anteriormente. Se

caracteriza por dos aspectos que son la personalizacion y la masividad.

Por otro lado, Urrutia & Napan (2021) citan en su documento a Stalman (2014)
mencionando que el marketing digital utiliza diversas redes para generar impacto,

alcance y posicionamiento.

Ademas, Hernandez et al. (2021) mencionan que el marketing digital cumple un rol
esencial que permite que las empresas tengan un acercamiento con su mercado
objetivo, asi como la recoleccion de informacion fundamental y real sobre el
comportamiento del mercado lo que hace que sea mas facil la toma de decisiones

sobre las mejoras del producto y/o servicio.
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Otro punto, es que una herramienta de bajo costo y alta efectividad si se utiliza de
manera adecuada y precisa, haciendo que sea un medio de difusidn mas destacado

en los ultimos afos, superando a la television y la radio.

Arredondo (2017), dice que el marketing digital es actualmente parte fundamental de
las empresas, es considerado una herramienta clave para cumplir con su vision, ya
que tienen como principal objetivo tener un crecimiento y lograr un posicionamiento

importante dentro del mercado.

Se considera una herramienta que permite identificar el comportamiento de los
consumidores, los intereses, los gustos, las tendencias y diversos factores que pueden
repercutir en el mercado para implementar acciones de mejora en una empresa. Con

este tipo de marketing se tienen beneficios como:

e Es mas econdémico

¢ Aumenta las ventar de manera rapida.

e Permite alcanzar un mejor posicionamiento.

e El contenido y publicidad tiene mayor difusion

e Se complementa con otras estrategias publicitarias.

¢ Ayuda en el reconocimiento de la marca.

¢ Influye en la toma de decisiones de los consumidores.

e Genera confianza en los consumidores.

e Permite un mayor acercamiento con los posibles clientes, teniendo la facilidad

de interaccion y conocimiento de las necesidades e inquietudes.

El marketing digital brinda la posibilidad de impulsar al éxito a cualquier empresa
independientemente de cual sea el tipo de esta, teniendo con ello la atraccién y
reclutamiento de nuevos y diversos clientes, aumento en la rentabilidad del negocio,
posicionamiento del nombre o marca de la empresa, generando valor para la empresa

y creando una ventaja significativa frente a la competencia.
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4.4Plan de marketing

Para un buen marketing se tiene que contar con un plan, es por eso que un plan de
marketing es fundamental y en palabras de Armijos (2019) un plan de marketing es
una herramienta que ayuda a planificar que implica que toda decision que se es
tomada tenga coherencia con el analisis y diagndstico que se haya realizado
previamente, desde el estudio de mercado, clientes actuales y potenciales,

competencia, segmentacién, entre otros.

Un plan de marketing es un documento que recolecta y estipula los objetivos, metas y
estrategias que se llevaran a cabo para el marketing y este facilitara todo el proceso.
Es decir, es un documento que permite a la empresa tener un orden y por medio de
este conocer la situacién actual teniendo certeza de las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas y en base a ello tener un pensamiento estratégico y

establecer las prioridades para el reparto de recursos.

Este documento no puede ser considerado como una actividad aislada, puesto que,
desempefa un papel fundamental dentro de una empresa y es igual de importante
para el area de marketing como para areas de finanzas, produccion, calidad, recursos
humanos, entre otras. Todo ello, porque proporciona un conjunto de estrategias que

son orientadas hacia el cliente y el éxito comercial.

4.5Redes sociales

Olguin et al. (2019) mencionan que las redes sociales son herramientas que permiten
que haya una mejora en la interaccion de las empresas con sus clientes virtuales,
haciendo mas facil que los usuarios accedan a los productos y/o servicios que se

encuentren cerca de ellos.

Por otro lado, Barzola et al. (2019) explican que las redes sociales son capaces de
realizar de manera eficaz la divulgacion de contenidos, asi como de crear una
comunidad de marca, la compra por linea, atencion al cliente, entre otras cosas.

Ademas, en muchas de las redes sociales (Facebook, Instagram, etc.) existe la forma
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de realizar campafas de publicidad online segmentadas, lo que puede verse como un

complemento de cualquier estrategia online.

De acuerdo con Chuquimarca & Santamaria (2024) el uso de redes sociales es
fundamental para que los emprendimientos mas pequefos tengan posibilidad de
incorporarse en el uso de plataformas digitales y ello contribuya a un posicionamiento
en el mercado local permitiendo que exista un crecimiento y atraccion de nuevos

clientes.

Barrientos & Juarez (2020) dicen que las redes sociales son parte esencial del
marketing digital, ya que, son elementos con los que una organizacion cuenta para
darse a conocer a nivel mundial. Asi mismo, mencionan el impacto y la marcacion de
tendencias de las que han sido parte las redes sociales y las definen como apps y
sitios que permiten el intercambio de informacion entre usuarios y organizaciones con

el fin de promocionar productos/servicios.

En opinién de Lopez et al. (2018) las redes sociales son utilizadas por las empresas
como estrategia de marketing debido a que se observa un crecimiento en las
actividades de las empresas, tiene bajo costo y aumenta la popularidad de la empresa,
haciendo que la marca sea construida y se mida la reputacién en relacion con los

consumidores.

Segun Sampedro et al. (2021) explican que las redes pueden usarse como una
herramienta con las que se puede obtener que usuarios visiten el perfil de una
empresa, establezca una comunicacion, posicionar una marca, conseguir nuevos
clientes y se logre un reconocimiento por parte de las personas. Ademas, mencionan

qgue el marketing en redes sociales cuenta como objetivos principales que son:

e Aumentar la conciencia de la marca.
e Aumentar el compromiso de la comunidad.

e Aumentar los clics del sitio web.
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4.6 Estrategias de marketing

Las estrategias de marketing segun Chuquimarca & Santamaria (2024), buscan el
posicionamiento de una marca personal, comercial, corporativa, etc., con el uso de
herramientas digitales con las que se tiene facilidad en hacer un vinculo con el cliente
que se encuentre navegando en internet, y toda informacién que se obtenga es
analizada y evaluada a |la hora de tomar decisiones para las campafnas que se vayan

a realizar.

Real et al. (2014) dicen que las estrategias de marketing estan disefiadas para guiar a
las personas a obtener informacion como identificar las necesidades de los clientes,

fijacion de precios, cuando y donde se podrian vender los productos, etc.

Toda estrategia de marketing en redes se realiza con la intencidén de entrar al mercado
competitivo, atraccion de clientes, estabilidad econdmica, aumento de ventas,

interaccién y creacion de vinculo con los clientes para compras futuras, entre otras.

En palabras de Jaramillo & Hurtado (2021) las estrategias de marketing hacer que las
empresas tengan disposicion de herramientas que permitan la eficiencia en la
proyeccién de publicidad y anuncios al mercado potencial, promover los productos y/o
servicios, ahorro de costos y obtener informacién sobre las necesidades y deseos de

los clientes.

4.7Posicionamiento

Lopez et al. (2018) mencionan que una empresa logra un posicionamiento de su marca
haciendo interaccion con los clientes potenciales, escuchando sus necesidades y
creando una relacion en donde exista confianza y lealtad, generando de esa forma

credibilidad y posicionamiento de la marca.

Cadena et al. (2022) afirman que el posicionamiento que tiene mayor importancia es
la que llega a tener el consumidor en su mente debido a las buenas experiencias e

implementacion de estrategias con ayuda de las tecnologias y medios de
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comunicacién digital, donde el crear relacion con los consumidores es la forma de

retenerlos.

En la investigacion de los autores Chuquimarca & Santamaria (2024) hacen mencion
de Martinez et al. (2015) quienes definen a el posicionamiento como un lugar en la
mente en que el concepto e imagen de un producto hace una comparativa con otros
productos y marcas de la competencia. Asi mismo, ellos mismo realizan una definicion
en donde lo describen como un proceso que se encarga de establecer un vinculo de

atraccion con el producto.

Y, por otro lado, Ledn et al. (2019) explican al posicionamiento como un proceso por el
cual la informacion sobre una empresa, los bienes o servicios que esta vende, asi
como su marca, son comunicadas de manera que el consumidor considera que la
empresa es diferente a la competencia para ocupar un lugar determinado y propio en

el mercado.
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V. Materiales y métodos

Para el logro del objetivo general de este estudio, enfocado en aplicar el ciclo de
Deming para la mejorar continua en el area de marketing de la camara de comercio,
se realizd bajo una investigacion de tipo descriptiva que en palabras de Nieto (2018)
es una investigacion de segundo nivel, que tiene como objetivo reunir informacién
acerca de las caracteristicas, aspectos, propiedades o dimensiones de personas,
agentes e instituciones involucrados en los procesos sociales. Este trabajo pretende
describir cdmo se aplica el ciclo de Deming y cémo afecta a los resultados del

marketing digital, sin intervenir demasiado en el proceso.

Asimismo, es una investigacidon explicativa ya que, al aplicar el ciclo de Deming, se
busca entender como y por qué los cambios en el marketing digital afectan el
posicionamiento y los contenidos web. Y este tipo de investigacion segun Vasquez
et al. (2023) es una investigacion utilizada para determinar factores que podrian estar
causando un problema o situacion en especial. La unidad de analisis lo conforma el
area de mercadotecnia, especificamente en los procesos de marketing digital. De esta
manera, para determinar el estado actual de las actividades del area de mercadotecnia
enfocadas en marketing digital del organismo se utilizaron ciertas herramientas de

recoleccion de informacion.

El enfoque considerado en la investigacion es el mixto que, segun Acosta, (2023) es
un enfoque en donde se combinan tanto el método cuantitativo como el cualitativo en
una misma investigacion. El uso de datos cuantitativos en este estudio proporciona
una base sdlida para medir el impacto de las estrategias de marketing digital y la
efectividad del ciclo de Deming en términos de resultados tangibles. A su vez, los datos
cualitativos, ayudan a comprender mejor el contexto, las razones detras de los

resultados y como mejorar en base a la retroalimentacion recibida.

En lo que respecta al enfoque cuantitativo, Sanchez (2019) menciona que una
investigacion con enfoque de este tipo se utiliza cuando se tratan con factores que se

pueden medir a través de técnicas estadisticas para realizar un analisis de los datos
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que sean obtenidos y tiene como propadsito el describir, explicar, predecir y controlar
las causas que se tengan a partir de una variacion de las mismas. Y aqui, el ciclo de
Deming implica la medicion y analisis de los resultados en cada una de sus etapas
(Planificar, Hacer, Verificar, Actuar), lo que requiere el uso de métricas y datos
cuantificables; siendo en este caso la medicién del posicionamiento web y la presencia
en social media; asi como en el tema de la generacion de contenidos, el numero de
publicaciones, interacciones, visitas a paginas, etc. El analisis de estos datos permite
determinar si las intervenciones (como las mejores en la estrategia de marketing

digital) tiene efectos medibles.

Y, por ultimo, el enfoque cualitativo en palabras de Sanchez (2019) explica que una
investigacion bajo este enfoque se basa en evidencias en donde se tiene una
orientacién hacia una descripcion detallada de un problema, con la finalidad de

entenderlo y explicarlo utilizando palabras, textos, graficos, etc.

5.1 Materiales

Laptop Huawei. Este material fue necesario para la redaccion de los documentos en
el software Office especificamente en Microsoft Word, la investigacion y recolecciéon
de datos necesarios para el desarrollo del proyecto, investigacion en plataformas de

redes sociales y elaboracion de formatos para almacenamiento de informacion.

Red social Facebook. Fue utilizada para observar el disefio de la pagina de la
empresa y para la recoleccion de datos como el numero de seguidores con los que
contaba la empresa, el numero de me gusta (likes), en si, todas las estadisticas que la

pagina brinda.

Red social Instagram. Al igual que la red social Facebook, esta red social fue utilizada

con los mismos fines, es decir; observar disefo y recolectar informacion.

Sitio web oficial. Fue utilizado para observar su estado, analizar y estudiar su
informacion, revisar su ultima actualizaciéon y que cosas se podian conservar de su

actual disefio. Véase Figura 2.
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Figura 2

Sitio web oficial

Afiliate a |a

@ »e s Caman

A it Mt g

Fuente: Canaco (2022)

Formato para recoleccidon de datos. Las herramientas para recabar informacién
consisten en formatos para registrar la informacién recolectada por medio de la
observacion y analisis de las actividades desarrolladas en las redes sociales que
actualmente utiliza la camara. En el caso de la red social Facebook, se revisaron
aspectos destacados como lo son: seguidores, interaccion con publicaciones, nuevos
“‘Me gusta”, nuevos seguidores, reacciones, comentarios, numero de veces
compartido, visualizaciones de fotos y clics de enlaces. Véase la tabla 1 que muestra
los aspectos considerados en la recoleccion de datos en Facebook.
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Tabla 1

Formato de recoleccion de datos de Facebook

Aspecto Facebook

Seguidores

Interaccidn con las publicaciones
Nuevos me gusta

Nuevos seguidores

Reacciones

Comentarios

Veces compartido
Visualizaciones de fotos

Clics en enlaces

Fuente: Elaboracion propia.

En lo que se refiere al Instagram, los factores que se estudiaron son: los seguidores,
no seguidores, visualizaciones, interacciones, actividad del perfil y visitas al perfil. A

continuacion, en la tabla 2 se enlistan estos elementos de analisis.
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Tabla 2

Formato de recoleccion de datos de Instagram

Aspecto Instagram

Seguidores
Visualizaciones
Seguidores

No seguidores
Interacciones
Seguidores

No seguidores
Actividad del perfil
Visitas al perfil

Fuente: Elaboracion propia

Para identificar las estrategias clave en torno a normatividad en plataformas digitales
y redes sociales, se utilizd una entrevista guiada que consistié en una serie de
preguntas abiertas que servirian como guia de la recoleccion de informacion de forma
directa y de primera mano. Esta entrevista contiene siete preguntas enfocadas en la
normatividad que aplica al marketing digital y los principales procedimientos y
actividades que se realizan en el area de mercadotecnia de forma cotidiana. En la
figura 3 se muestra la estructura y contenido de la entrevista que apoya en la

recoleccion de informacion referente a la mercadotecnia digital dentro de la camara.
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Figura 3

Formato de entrevista

FORMATO DE ENTREVISTA

Informacién General

Nombre del entrevistado:

Cargo:

Fechay lugar:

Departamento y/o area de la empresa:

1. ¢8e utiliza alguna norma para regir el area de mercadotecnia?

2. 8ilarespuesta es si, ;Qué norma es?

3. ;Queé tipo de contenido es subido a las redes?

4. ;Quién o quiénes son las personas encargadas para autorizar que subir

aredes?

5. ¢Cual es la frecuencia que se tiene para subir contenido a redes?

6. ¢Queé tipo de informacidn se brinda en las publicaciones?

7. ¢Se utiliza algun tipo de calendario para planificar el contenido?

Fuente: Elaboracién propia.

Este listado de preguntas guia de la entrevista contiene 7 preguntas pendientes a
conocer si utiliza una norma para regir el area de mercadotecnia, el tipo de contenido
que es subido a redes sociales, sobre las personas encargadas de autorizar la
informacion que se sube a las redes, la frecuencia que tiene para publicar el contenido
en redes, el tipo de informacién que se brinda y si existe algun tipo de calendarizacién

que planifique el contenido.

Por otro lado, el siguiente formato fue utilizado para recabar la informacién sobre una

lluvia de ideas para contenido de redes sociales. Véase tabla 3.
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Tabla 3

Formato de calendario de programacion

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
30 1 2 3 4
7 8 9 10 1
14 15 16 17 18
21 22 23 24 25
28 29 30 31 1
4 5 6 7 8

Fuente: Elaboracion propia.

5.2Método

La aplicacion del ciclo Deming (Planear, Hacer, Verificar, Actuar) en este estudio
consiste en el desglose de las actividades clave que se consideran en cada fase del
ciclo enfocados en la mejora de la presencia online en el area de marketing digital de

la Camara de Comercio de Guasave que a continuacion se describen.

Planear: Se analiza el estado actual de las actividades de marketing digital en la
Camara de Comercio de Guasave, incluyendo el analisis de sus plataformas digitales
y redes sociales. Aunado a esto, se identifican los aspectos relacionados con la

presencia online relevantes para el organismo.

Hacer: Proponer la implementacion de las estrategias de marketing digital que
mejoraran la presencia online en las plataformas online de la Camara de Comercio,

como redes sociales, pagina web y otras herramientas digitales.

Verificar: Monitorear el rendimiento de las acciones implementadas utilizando las
métricas establecidas y con base en ello, realizar un analisis de los resultados

obtenidos para evaluar si la presencia online ha mejorado.
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Actuar: Realizar ajustes en las estrategias de marketing digital basados en los
resultados obtenidos y las areas de mejora identificadas; ademas de establecer
recomendaciones para mantener la mejora continua en el marketing digital de la

Camara de Comercio en el futuro.

De esta manera, permite segun este estudio, abordar la mejora continua en las
actividades de marketing digital de forma estructurada y efectiva. Véase la figura 4 que

esquematiza las fases del ciclo Deming aplicado en esta investigacion.

Figura 4

Proceso del ciclo de Deming aplicado

Planear Hacer
«Analizar el estado actual de las «Implementar las estrategias de
actividades de marketing digital. marketing digital seleccionadas

+Identificar los aspectos a evaluar. || €n en las plataformas online.

v

Verificar Actuar

Monitorear el rendimiento de las *Realizar ajustes en las
acciones utilizando las méticas estrategias de marketing digital y
establecidas. N las areas de mejora identificadas.
«Realizar anélisis de resultados «Establecer recomendaciones
obtenidos para evaluar si la para mantener la mejora continua
presencia online a mejorado en el marketing digital.

segun los aspectos definidos.

Fuente: Elaboracion propia.

Ademas de lo anterior, para realizar el proyecto es necesario el conocer las
instalaciones de la empresa, los departamentos que la complementan, el personal
involucrado, los procesos que se realizan, productos y/o servicios que la empresa

ofrece.
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5.2.1 Induccion a la empresa (conocer las instalaciones, servicios, afiliados,

reglas de operacioén, personas encargadas del proceso de mercadotecnia digital)

Para el inicio del desarrollo del proyecto fue necesario realizar un recorrido por las
instalaciones de la empresa, el conocer las actividades y los servicios que se ofrecen,
aprender y comprender sobre las afiliaciones y los beneficios al ser afiliados, las reglas
de operacién que maneja la empresa, familiarizarse con el personal e informarse sobre

las actividades especificas del departamento de mercadotecnia. Véase Figura 5.

Figura 5

Fuente: Elaboracién propia.
5.2.2 Planear (Definir metas y objetivos del proyecto)

Diaz & Garcia (2022) definen la primera etapa del ciclo de Deming (Planificar) como la
etapa principal y mas importante, debido a que se en esta se determinan los problemas
y las causas de estos con la finalidad de buscar, proponer y ejecutar mejoras. Asi
mismo, se determinan los objetivos para saber hasta qué punto se tiene como limite y

se establecen las herramientas y métodos que se van a utilizar.

36



Es por lo anterior mencionado, que se implementaron técnicas de investigaciéon para
conocer el mercado y saber cuales podrian ser socios de la empresa, asimismo la
observacion y revision de las paginas oficiales en redes de la empresa, contemplando
sus estadisticas, que tipo de contenido se realiza y se autoriza para estar en constante
dentro de este medio de comunicacion, identificar elementos importantes, conocer las
estrategias de contenido utilizadas por medio de la pagina web y redes sociales
(Facebook e Instagram), identificar mejoras para el sitio web por medio de
observacion, e investigar sobre estrategias como email marketing, todo con la finalidad
de realizar un diagnéstico a través de un analisis FODA y conocer fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas del area de marketing en general. Veéase

Figura 6.

Figura 6

Revision de contenido en redes

Fuente: Elaboracién propia.

Asi mismo, dentro de las actividades se observo el disefio de las paginas en ambas
redes sociales (Facebook e Instagram) y se recolectd informacién acerca de los
numeros que se tienen en las paginas en los ultimos 28 dias para posteriormente

almacenarla en el formato correspondiente. Véase Tabla 4 y 5.
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Tabla 4

Informacién de Facebook

Aspecto Facebook

Seguidores 6266
Interaccién con las publicaciones 1113
Nuevos me gusta 6
Nuevos seguidores 15
Reacciones 389
Comentarios 151
Veces compartido 37
Visualizaciones de fotos 161
Clics en enlaces 7

Fuente: Elaboracion propia a partir de recopilacion de datos.

Tabla 5

Informacién de Instagram

Aspecto Instagram
Seguidores 175
Visualizaciones 1104
Seguidores 72%
No seguidores 28%
Interacciones 17
Seguidores 88.2%
No seguidores 11.8%
Actividad del perfil 55
Visitas al perfil 54

Fuente: Elaboracion propia a partir de recopilacion de datos.
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Por otro lado, se realizd una entrevista a la persona encargada del area de

mercadotecnia para conocer si el contenido desarrollado para redes sociales se

encontraba bajo el régimen de alguna norma y en caso si tenerla cual, asi mismo, se

obtuvo informacién sobre el tipo de contenido de redes, persona encargada de dar la

autorizacion sobre el contenido que se planea subir, entre otros datos. Véase figura 7.

Figura 7

Entrevista a encargada del area de marketing

FORMATO DE ENTREVISTA

Informacion General

Nombre del entrevistado: Monica Bojorgquez
Cargo: Encarga del area y manejo de redes

Fecha y lugar: 25/09/2024 Guasave, Sinaloa.

Departamento y/o area de la empresa: Mercadotecnia

1.

¢ Se utiliza alguna norma para regir el area de mercadotecnia?
Mo, no se utiliza ninguna norma.

Si la respuesta es si, ;Qué norma es?

No existe.

. ¢Qué tipo de contenido es subido a las redes?

Es contenido empresarial, es decir; contenido sobre eventos y actividades
realizadas por la empresa, noticias sobre un nuevo socio o colaboraciones,
felicitaciones y reconocimientos para personas pertenecientes a la empresa
0 parte interesada, enfre otros.

éQuién o quienes son las persenas encargadas para autorizar que subir
aredes?

La persona encargada de autorizar 1as publicaciones del contenido en redes
es la directora general de la empresa.

. ¢Cual es la frecuencia que se tiene para subir contenido a redes?

Se trata de publicar de manera frecuente, sin embargo, es dependiendo de

lo que se presente en el momento.

. ¢Qué tipo de informacién se brinda en las publicaciones?

Generalmente son datos basicos sobre nuevos socios y/o eventos, paginas
de lo que se encuentre promocionando, anuncios sobre convenios y
colaboraciones, asi como noficias, frases para un inicio de semana,
cumpleanos, esquelas, entre otros.

¢ Se utiliza algdn tipo de calendario para planificar el contenido?

Es utilizado, pero no se tiene contemplado una publicacion diaria, es a lo que
se vaya presentando.

Fuente: Elaboracién propia.
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5.2.3 Hacer (Desarrollar propuestas de marketing digital)

Castillo (2019) explica que, en la segunda fase del ciclo de Deming, se desarrolla el
plan de accion ya destinado por la primera fase del ciclo, junto con un método de
control siendo la grafica de Gantt, la mas destacada por su medicion de las tareas y el

tiempo empleado.

Para el cumplimiento de esta fase se realiz6 la propuesta de un calendario de
programacion de contenido diario los cinco dias de la semana (lunes a viernes) con
alrededor de seis semanas en donde se plantearon todas aquellas ideas que fueran
posibles implementar en las redes sociales de la empresa, teniendo en cuenta
propuestas de historias dinamicas, videos, publicaciones de nuevos socios, dias

conmemorativos, entre otros. Véase tabla 6.
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Tabla 6

Propuesta de calendario de programacion

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
30 1 2 3 4
Frase deldia ..... “Fotos sobreun  .......... Evento
evento”
7 8 9 10 1
Frase del dia Dinamica Historia sobre un “Dia de la salud Nuevos socios
Nuevo socio evento “Carnaval” mental’
14 15 16 17 18
Frase del dia Dia internacional Historia dinamica “Video sobre Nuevos socios
de las mujeres ¢ Qué consejo le quienes somos  “Video sobre el
rurales darias a un Canaco” cancer de
Fotos del empresario mama”
carnaval principiante?
21 22 23 24 25
Frase del dia “Afiliate Historias “Dia de las Nuevos socios
Requisitos” ¢ Como mantienes  naciones Tutorial sobre
la motivacion entu  unidas” como afiliarse
equipo de trabajo? a Canaco
Post de “Nuestros
Servicios”
28 29 30 31 1
Frase del dia Anuncio Historias una Video sobre “Dia de
Cumpleafios  “Intercamaral pregunta como Halloween muertos”
Guasave” “¢ Cual es el mayor Nuevo socio Promocién del
desafio que Promocién del Buen Fin
enfrentas como Buen Fin Cumpleafos
empresario?”
4 5 6 7 8
Frase del dia Cumpleafos “Mddulo de Tutorial de Promocién de
Nuevo socio  Promocion de atencién a socios” como dfiliarse socios
S0OCios al SIEM “Mddulo de
crédito
FONACOT”

Fuente: Elaboracién propia.
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Con el calendario de programacion, visualizado previamente, se realizé el contenido
planificado la ayuda de la encarga del area de marketing y se fue modificando en base

a las necesidades de la empresa y del contenido que se consideraba como urgente.

Asi mismo, se sugirio la idea para una actualizacion del sitio oficial de la empresa con
la ayuda de una persona experta en sistemas y se realizé una presentacion para un
posible redisefio de la pagina web, en consideracion de una actualizacion de

informacion para posibles clientes. Véase Figura 8.

Figura 8

Diserio de propuesta para pagina web

L BTl TSR

¢ O % conaceryess ) UNCUCKON Lo S0 IR AR e gt a O |

Pt stuats e % pagrs CAN * Printn Caten M por 30 D = A G | LGN

CAMARA NACIONAL DI
COMERCIO, SERVICIOS ¥
TURIMO

TAMASC CEEVTTUS LATAVE

Pigen - Quares Sorvce *

QLIS S0MOS

o tetaa Pagra 19 L = I LA

Fuente: Elaboracién propia a partir de Canaco (2022).

De igual manera, se tomé en cuenta los seguidores de todas las redes sociales y se
consideré como area de oportunidad a los socios de la empresa que no tienen un

seguimiento de la empresa por medio de sus redes sociales. Véase figura 9.
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Figura 9

Revision de socios en redes
r &

Fuente: Elaboracién propia.

5.2.4 Verificar (Analizar resultados previos)

Para esta fase de verificar, en palabras de Salazar et al. (2020) es donde se realiza el
seguimiento de la medicion de las actividades implementadas e informar de los

resultados.

Es por ello, que se llevo a cabo la comparacion de los numeros antes de las propuestas
con los numeros presentados después de la implementacion de contenido diario por
seis semanas y se logré observar un ligero crecimiento en el numero de seguidores de
las redes sociales en estas ultimas semanas en donde se implementd el calendario de
programacion de contenido, como se puede observar en la siguiente tabla. Véase tabla
7y8.
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Tabla 7

Informacién actualizada de Facebook

Aspecto Facebook
Seguidores 6320
Interaccién con las publicaciones 686
Nuevos me gusta 3
Nuevos seguidores 54
Reacciones 212
Comentarios 68
Veces compartido 46
Visualizaciones de fotos 144

Clics en enlaces

1

Fuente: Elaboracion propia a partir de recoleccién de datos.

Tabla 8
Informacion actualizada de Instagram
Aspecto Instagram

Seguidores 224
Visualizaciones 1711
Seguidores 88.6%
No seguidores 11.4%
Interacciones 17
Seguidores 64.7%
No seguidores 35.3%
Actividad del perfil 64
Visitas al perfil 63

Fuente: Elaboracion propia a partir de recoleccién de datos.
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Asi mismo, con la lista de los socios proporcionada por la empresa y que se reviso
anteriormente quienes eran seguidores en las redes de Canaco se obtuvieron como
resultados que en el total de los 136 socios actuales de la empresa, solo el 13.97% de
los socios de la empresa son parte de las redes de Canaco como parte de sus
seguidores y pendientes de las cosas de la empresa, a su vez se el 59.56% no son
seguidores de las redes, el 26.47% no fueron encontrados en redes, desconociendo
si utilizan alguna pagina oficial o si son seguidores de las redes por tener algunos solo

perfil personal. Véase figura 10.

Figura 10

Presencia de socios en redes

Porcenjate
59.56%
13.97%

No encontrados 26.47%

Socios en redes

./

s No seguidores = Seguidores No encontrados

Fuente: Elaboracion propia a partir de recoleccién de datos.

5.2.5 Actuar (Reajuste de propuestas)

Salazar et al. (2020) en mencion de la ISO 9001: 2015, explica que en esta etapa se

toman acciones para mejorar el desempeno si se encuentra necesario.

Asi mismo, para esta etapa si se considera que al verificar los resultados en la etapa
anterior se logro lo que se tenia planeado unicamente se documentan los cambios que

se realizaron.

Con la informacién anterior, se considerd que las propuestas de marketing presentadas

en el transcurso del proyecto y que fueron implementadas para el contenido en redes
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sociales de la empresa, se requieren de un ajuste en su disefio para representar la

seriedad y formalidad que la empresa requiere. Véase figura 11.

Figura 11
Redisefio de propuesta para contenido
Y~

7o
@
4 Canacs quéiere saber:

® Consejo que darias a un

empresario principiante

Fuente: Elaboracion propia.

Asi mismo, se consideraron las opiniones del personal de la empresa sobre la
propuesta de disefio para la pagina web oficial de la empresa y se realizé un ajuste
con ayuda de la encargada del area de marketing considerando seccionas que hacian
falta y tomando como referencia algunas paginas con elementos interesantes y

adecuados segun los requerimientos de la empresa. Véase figura 12.

Figura 12
Ajuste en el disefio de la pagina web

I ==L
R
. -

n =

Fuente: Elaboracion propia.

46



VI.  Andlisis de resultados y Discusion

6.1 Determinar el estado actual del plan de marketing digital de la empresa

Se realiz6 un analisis FODA, el cual es se utilizé como herramienta para identificar las

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa en el area de

marketing, como se observa en la tabla 9, el analisis de realiz6 en base a

observaciones, revisiones y conversaciones con la encargada del area, permitiendo

conocer cada vez mas el area y su manejo para la creacién y disefio de todo el

contenido.
Tabla 9
Analisis FODA
ANALISIS FODA
Fortalezas Oportunidades

« Contenido de calidad.

« Disefio de contenido.

o Prioridades al cliente

o Publicaciones frecuentes. o

Expansion a otras redes.
Mayor interaccién con el

publico.

Mayor colaboracién con socios.

Publicidad pagada.

Mejor planeacién de contenido

Debilidades

Amenazas

¢ Resistencia al cambio.

publicaciones.
e« Poca visibilidad de las

publicaciones.

« Sitio web desactualizado. .

« Falta de informacion para las .

Competencia

Desinterés del publico.
Cambios en las normas del
contenido.

Avances en la tecnologia y

herramientas digitales.

Fuente: Elaboracion propia a partir de recopilacién de datos.
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La importancia de realizar este analisis surgié de poder determinar el estado del plan
de marketing que se tenia en ese momento en el area y con la informacion obtenida
considerar nuevas areas de oportunidad para hacer mas competitivo el contenido

digital de la empresa con el propdsito de mejorar el plan de marketing de la empresa.

6.2 Determinar el estado de las plataformas digitales y redes sociales de la

camara de comercio

Se observaron las paginas de la empresa en redes sociales y se visito la plataforma
digital que es la pagina web oficial, para la toma de notas en donde se encontraron las
areas de oportunidad y estrategias en tendencia en redes en ese momento. De igual
manera, para la pagina web se tomaron notas para las mejoras que se implementaron

en la propuesta con el nuevo disefio. Véase figura 13.

Figura 13

Notas creadas a partir de observacion de redes y pagina web

Areas de oportunidad para redes
Como area de oportunidad s& han encontiado hasta ol momenlo

o Implementar un sssama que parmita la recandecdn de informacién do
NUEYDS SOO0S [alE que a la hora de hacer la pubhcackin en redes esta
S8 ancuantre al alcance de [a perscna que X necesite

¢  Entablar una megor relackin con ios socis

s Mayor inleraccdn con s sagudares
Estrategias en tendencia para mayor contenido en redes

* Videos costos Reefs an Facebook e Instagram

o Dmamicas. Encuestas o cueshonanos en Nstonas de las plataloimas para
L8 mayor inlecacoitn con s seguidores

« Contensdo educativo: Publicacionas tipo guins o haonales para Bevar a cabo

LX) PROCESO
identificacion de mejoras en la pagina web

* Redsanho del contenido de a pagima

o Colores que raaklicen un mepor contrade y saan més lamainos

o Actualizacion de 505 dalos

o Actualizacién de fotas

o Actuplzaciin para mayor valocidad en la carga de @ pagina

e Agreger apanados sobee histona de la empresa (memnos del conseap)
dreciono de Jos somos 0 ahkados & 8 empresa requissos para e afliacdn
eqtra olros

¢ Agrager folos y wieos de avenlos realzados en las mstalacones

Fuente: Elaboracién propia.
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6.3 Determinar estrategias clave en torno a normatividad en plataformas

digitales y redes sociales

Se implementaron algunas de las propuestas sugeridas en el transcurso del proyecto
como lo fue el calendario de programacion de contenido diario para determinar el
impacto del contenido y si la frecuencia fuera un factor importante para la interaccion

e incrementacion de los numeros en las redes sociales. Véanse las figuras 14 a 24.

Figura 14

Numero de sequidores de Facebook (antes)

Resumen de la pdgina
Seguidores: 6.266

B Uttimos 28 dias

W) Alcance de las publicaciones @)
24 Interaccidn con las publicaciones @
e Nuevos Me gusta de la pigina ©

3 Nuevos seguidores @

Fuente: Elaboracién propia a partir de la pagina de Facebook de Canaco Guasave.

Figura 15

Numero de sequidores en Instagram (antes)

Fuente: Elaboracion propia a partir de la pagina de Instagram de Canaco Guasave.
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Figura 16

Estadisticas de Facebook (antes)

Descubrimiento

Alcance de Ias publicaciones
Interaccion con las publicaciones

tle Nuevos Me gusta de Ia pigina

é Nuevos seguidores de la pagina

Interacciones

@ Reactiones

P Comentarios
A Vecss compartido

b Vimazaciones e oos

h Cisen enlaces

Fuente: Elaboracion propia a partir de la pagina de Facebook de Canaco Guasave.

Figura 17
Visualizaciones en Instagram (antes)

Fuente: Elaboracion propia a partir de la pagina de Instagram de Canaco Guasave.
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Figura 18

Interacciones en Instagram (antes)

Interacciones @
17

ORI 2%

s

Fuente: Elaboracién propia a partir de la pagina de Instagram de Canaco Guasave.

Figura 19

Numero de sequidores en Facebook (después)

Fuente: Elaboracion propia a partir de la pagina de Facebook de Canaco Guasave.

Figura 20

Estadisticas de Facebook (después)

Descubrimiento
Y Alcance de las publicaciones

& Interaccién con las publicaciones

sls Nuevos Me gusta de la pigina

£ Nuevos seguidores de la pigina

Fuente: Elaboracidn propia a partir de la pagina de Facebook de Canaco Guasave.
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Figura 21

Interacciones de Facebook (después)

Fuente: Elaboracion propia a partir de la pagina de Facebook de Canaco Guasave.

Figura 22

Numero de seguidores en Instagram (después)

Perfil © Seguidores ©

Aotvbens def pash Tetdl o seguOyes

Vaites of parfil 0l Momentos de s actividad

o o ¢ enlace externe 1
@ /v o
L eem——

Fuente: Elaboracion propia a partir de la pagina de Instagram de Canaco Guasave

Figura 23

Visualizaciones de Instagram (después)

Fuente: Elaboracién propia a partir de la pagina de Instagram de Canaco Guasave
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Figura 24

Interacciones de Instagram (después)

Interacciones ©

17

Itet sccones

Seguidores 64, 1%
No séguadonns I53%

Clonntas o iefractuarcn W

Fuente: Elaboracién propia a partir de la pagina de Instagram de Canaco Guasave.

En resumen, derivado de implementacion de las estrategias propuestas realizadas, en
los cambios que sucedieron, se pudo constatar que las variaciones en su mayoria
fueron negativas principalmente en el indicador de los clics en enlaces que fue del 86%
y un aumento positivo en nuevos seguidores del 260%, como puede verse en la tabla

10 y figura 25, que muestra la variacidn de los indicadores analizados del Facebook.

Tabla 10
Verificacion de los cambios en indicadores de Facebook

Aspecto Diagnéstico Actualizado  Variacién %
Seguidores 6266 6320 1%
Interaccion con las publicaciones 1113 686 -38%
Nuevos me gusta 6 3 -50%
Nuevos seguidores 15 54 260%
Reacciones 389 212 -46%
Comentarios 151 68 -55%
Veces compartido 37 46 24%
Visualizaciones de fotos 161 144 -11%
Clics en enlaces 7 1 -86%

Fuente: Elaboracion propia a partir de recoleccién de datos.
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Figura 25

Porcentaje de variacion en indicadores de Facebook

< B3 VI ATAADDES
~mETtITSE
i EDIOET-

S TV AT

Fuente: Elaboracion propia a partir de recolecciéon de datos.

En lo que respecta a la revisidon de los indicadores de la red social Instagram, se pudo
evidenciar que hay cambios positivos, como se puede observar en la tabla 11 y figura

26, que muestra la variacién suscitada desde el diagndstico hasta la revisién de los
datos actualizados.

Tabla 11

Verificacion de los cambios en indicadores de Instagram

Variacion

Aspecto Diagndéstico Actualizado %
Seguidores 175 224 28%
Visualizaciones 1104 1711 55%
Seguidores 72% 88.60% 23%
No seguidores 28% 11.40% -59%
Interacciones 17 17 0%
Seguidores 88.20% 64.70% -27%
No seguidores 11.80% 35.30% 199%
Actividad del perfil 55 64 16%
Visitas al perfil 54 63 17%

Fuente: Elaboracion propia a partir de recolecciéon de datos.
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Figura 26

Porcentaje de variacion en indicadores de Instagram

Fuente: Elaboracion propia a partir de recoleccién de datos.

Asi mismo, en el Anexo 1 se encuentra el calendario con el contenido que se realizo
como parte de la planeacién diaria en colaboracion la encargada del area de marketing

de la empresa.

6.4 Realizar investigaciones sobre casos de éxito de diferentes camaras

empresariales en la implementacién de un plan de mercadeo digital

Para este espacio en particular, se dedicé a observar y revisar diversas paginas de
otras camaras del estado e incluso del pais para identificar los elementos que hacian
diferentes estas camaras y que factores influian para el éxito de estas en sus redes y
paginas oficiales, para que base a ello, modificarlas a modo que se tomen como

nuevas propuestas o ideas para la camara bajo estudio. Véase tabla 12.
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Tabla 12

Comparativa de paginas y redes sociales de las camaras consultadas

CAMARA PAGINA WEB REDES SOCIALES
Monterrey Se analizé su acomodo y se identific6 Es muy activa en las redes
que tiene un estilo muy propio. Manejan sociales, mantiene una
diferentes movimientos para presentar frecuencia con las

Guadalajara

Ciudad de México

Los Cabos

Tijuana

Culiacan

diversas secciones e informacion.
Presentan una formalidad y exponen
sus servicios, que son bastante
variados.

Se contemplo la paleta de colores que
tiene que es diferente a las otras
paginas que se estudiaron, lejos de un
azul como generalmente se asocia a
una camara de comercio, las secciones
gque manejan, informacion brindada y
ademas de un ‘“live chat” que es una
herramienta de comunicacién en tiempo
real en donde se interactua el visitador y
la empresa.

Se observo la paleta de colores que se
utilizan, los contrastes y movimientos,
secciones que tiene, tipo de
informacion, orden y formalidad, tiempo
de su actualizacién, etc.

Se analizo la estructura de la pagina,
informacion, velocidad, actualizacion de
la pagina, secciones e informacion.

Se examino un estilo y estructura del
inicio de la pagina muy propio,
resaltando los servicios que ofrece y
sSocios mas representativos, y
contemplando que la paleta de colores
es muy similar a las otras analizadas a
excepcion de Guadalajara.

La pagina no se encuentra activa.

publicaciones, contenido de
calidad, tiene un impacto muy

fuerte considerando sus
nameros especialmente en
seguidores.

Mantiene una constancia vy
frecuencia con las

publicaciones, contenido de
calidad, y con un alto impacto
reflejado en su numero de
seguidores.

Es muy activa en las redes

sociales, mantiene una
frecuencia con las
publicaciones, contenido de

calidad, tiene wun impacto
intermedio en comparacion con
las anteriores en cuanto al
niumero de seguidores que
tiene.

Activa en redes sociales, alta
frecuencia con el contenido,
brinda informacién de forma
constante y cuanto a impacto es
bajo en comparacién con las
demas camaras.

Mantiene una constancia y
frecuencia con las
publicaciones, buen contenido y
bajo impacto en cuanto niumero
de seguidores.

Activa en redes sociales, alta
frecuencia con las
publicaciones, contenido de
calidad, con un impacto medio
en numero de seguidores.

Fuente: Elaboracién propia.
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Como se puede observar en la tabla que presenta un analisis comparativo de la
presencia digital de diferentes Camaras de Comercio en México, evaluando su pagina
web y redes sociales. En cuanto a las paginas web, la Camara de Comercio de
Monterrey destaca por un disefio unico y variado, con una estructura dinamica que
refleja formalidad y ofrece diversos servicios. Guadalajara presenta una pagina
visualmente distinta, con una paleta de colores atipica y una herramienta de "live chat"
que facilita la interaccién en tiempo real. La pagina de la Ciudad de México se
caracteriza por un disefo bien estructurado y actualizado, mientras que la de Los
Cabos se destaca por su velocidad y actualizaciéon, pero no tiene un disefio tan
impactante. Tijuana tiene una pagina que resalta sus servicios y socios, con un disefio
similar al de otras Camaras, excepto la de Guadalajara. Por ultimo, la pagina de

Culiacan no esta activa, lo que limita su visibilidad online.

En términos de redes sociales, las Camaras de Monterrey, Guadalajara y Ciudad de
México son altamente activas, publicando contenido de calidad con una gran
frecuencia. Monterrey y Guadalajara tienen un impacto notable debido a su gran
numero de seguidores, mientras que la Ciudad de México presenta un impacto
intermedio. Los Cabos y Tijuana también son activos en redes sociales, con frecuencia
en sus publicaciones, aunque su impacto es mas bajo en comparacion con las otras
Camaras. Culiacan, aunque tiene un buen desempefio en redes sociales con
publicaciones constantes y contenido de calidad, muestra un impacto medio en cuanto

a seguidores.

En resumen, las Camaras de Monterrey y Guadalajara sobresalen tanto en la calidad
de sus paginas web como en su presencia en redes sociales, mientras que otras, como

Los Cabos y Tijuana, presentan un desempefio menor en cuanto al impacto digital.

6.5 Aplicar el ciclo de Deming en el analisis de actividades de marketing digital

de la Camara de Comercio.

Para el cumplimiento de este objetivo de la aplicacion del ciclo Deming, y a manera de

resumen fue desarrollada e implementada de la metodologia de este método que es
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integrada por cuatro etapas (Planear, Hacer, Verificar, Actuar), y en cada de ellas

fueron desarrolladas una serie de actividades obteniendo de esa forma lo presentado

en la figura 27.

Figura 27

Actividades de las fases del ciclo Deming abordado en la investigacion

'é )

+ Analisis del
estado actual del
maketing digital,
redes sociales y
plataformas
digitales.

« |Identificar los
aspectos a
evaluar.

Planear

p
‘ Hacer

* Proponer las
estrategias de
marketing digital.

- S

Fuente: Elaboracion propia.

+ Analisis de los
resultados
previos.

‘ Verificar
\§

‘ Actuar |

*Reajuste de
propuestas.

6.6 Establecer una propuesta de plan estratégico en mercadeo digital, en

torno a mejorar el posicionamiento de la empresa

Como parte de este proyecto se realizé dentro de las propuestas para la mejora del

area de marketing el realizar un redisefio para la pagina web principal de la empresa,

como se puede observar en la figura 28 y para ello se considerdé de la opinién de

personas de la empresa que buscan tener la seriedad y formalidad de todo lo realizado

por la empresa.
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Figura 28

Diserio final de propuesta para la pagina web

A CANACO SERVYTUR GUASAVE

m CAMARA NACIONAL DE COMERCIO, SERVICIOS Y TURISMO

NICIO NOSOTROS VY EERVICIOS BENEFRCIO8 COLECCIONES QONTACTO INICIAR SESION

ZQUIENES SOMOS? > VISION - MISION

Fuente: Elaboracion propia a partir de Canaco Guasave (2022), Canaco Monterrey
(2024), Canaco Guadalajara (2024), Canaco Ciudad de México (2023), Canaco
Tijuana (2024) y Concanaco (2024).

Asi mismo, en el anexo 5 se puede ver una captura de un video realizado con la
propuesta del redisefio de la pagina al igual que la presentacion a las partes

interesadas de la empresa.
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Vil. Conclusiones y Recomendaciones

El proyecto realizado, posee la implementacion del método del ciclo de Deming, el cual
es considerado una estrategia de mejora continua. Este método ayuda a las empresas
a incrementar su calidad mediante una metodologia que identifica problemas y, con
base en ellos, se crean soluciones utilizando su enfoque en cada una de sus etapas.
Ademas, permite que todas sus actividades sean verificadas cada vez que se crea

necesario, lo que facilita realizar ajustes o modificaciones segun se requiera.

El objetivo principal de este proyecto fue realizar una mejora continua, mediante el
ciclo de Deming, al proceso de marketing digital de Canaco Servytur Guasave, para
lograr un posicionamiento y generar contenidos web. Para ello, se llevaron a cabo una
serie de actividades en base a las etapas que integran este método de mejora continua
(Planear, Hacer, Verificar, Actuar), ejecutando tareas para el cumplimiento de cada una
de ellas, con el proposito de alcanzar de manera exitosa los objetivos planteados

desde el inicio.

Por eso mismo, se puede mencionar que el ciclo de Deming, como método de mejora
continua en el area de marketing de la empresa en que se realizé el estudio, se
implemento de la siguiente manera: en la etapa de planificar se analiz6 la situacién de
la empresa y su estado en las plataformas digitales; en la etapa hacer se propusieron
estrategias para mejorar la situacion del marketing digital; en la etapa de verificar, se
revisaron los resultados obtenidos con las estrategias presentadas; y, finalmente,
etapa de actuar, se ajustaron las estrategias planteadas para optimizar los resultados

previos.

Como conclusién, el método de mejora continua es esencial para estar en un constante
movimiento de mejora para aumentar el crecimiento y posicionamiento de la empresa,
modificacion de contenido para redes, conocer nuevas estrategias de marketing, ideas
para actualizacién del sitio web cada vez que se requiera o se crea necesario, entre

otros.
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Por parte, como mediciones cualitativas y cuantitativas, se puede decir que se lograron
cumplir los objetivos del proyecto, en considerar que se implementaron parte de las
propuestas y se creo el disefio de la pagina web oficial, lo que se obtuvo incremento
en los seguidores de las redes y se tiene la propuesta de la pagina que ya es decisidon

de la empresa bajo estudio desarrollarla.

La ejecucidn de este proyecto de investigacion permitié adquirir nuevos conocimientos
para el crecimiento profesional como ingeniera industrial, realizando actividades para
el desarrollo del proyecto teniendo como principal la implementacion del ciclo de
Deming, que se considera un método importante para la ingenieria industrial puesto
que es herramienta de mejora continua y es algo fundamental para esta disciplina, asi
mismo, implementaron materias como mercadotecnia, administracién de proyecto y
taller de investigacion, al implementas técnicas y herramientas relacionadas con ellas

como la gestidén de desarrollo del proyecto.

Se recomienda que la empresa, siga buscando mejorar implementando métodos de
mejora continua, ya que, su importancia radica en que la tecnologia y las tendencias
de redes avanzan y cambian de manera constante, y hoy en dia contar con la
presencia en redes y darse a conocer es parte fundamental para el éxito de la mayoria
de las empresas, esto derivado a que impacta en su imagen, mejora su
posicionamiento en el mercado, aumenta su calidad en los productos y/o servicios que
ofrece, es fundamental en la toma de decisiones para cualquier modificacion de la
empresa, impacta en el area de ventas, en la comunicacion de la empresa con el

consumidor, etc.

61



VIll. Referencias

Acosta, S. (2023). Los enfoques de investigacion en las Ciencias Sociales. Revista
Latinoamericana Ogmios, 3(8), 82-95. https://doi.org/10.53595/rlo.v3.i8.084

Antonio, V., Nunez, Y., & Gutiérrez, E. (2019). Aplicacién de ciclo Deming para la
mejora de la productividad en una empresa de transportes. Revista Cientifica
EPigmalién, 1(2). https://doi.org/10.51431/epigmalion.v1i2.538

Armijos, N. (2019). Marketing Digital: una herramienta para potenciar y promocionar
las MiPymes en el ambito internacional. INNOVA Research Journal, 4(1), 1-8.
https://doi.org/10.33890/innova.v4.n1.2019.764

Arredondo, J. (2017). EI Marketing Digital: Una Solucion Estratégica Para Las
Microempresas [Universidad Militar Nueva Granadal].
https://repository.unimilitar.edu.co/server/api/core/bitstreams/1520a6b6-2640-
4119-aa0d-eebbf1c845d7/content

Barrientos, M., & Juarez, O. (2020). Las Redes Sociales Como Estrategia Del
Marketing Digital [Universidad Nacional De Piural.
https://repositorio.unp.edu.pe/server/api/core/bitstreams/4e520a30-a65c-4a32-
89c4-e5ddd3b950ca/content

Barzola, L., Jara, J., & Avilés, P. (2019). Importancia del Marketing Digital en el
Comercio Electrénico. E-IDEA Journal of Business Sciences, 1(3), 24-33.
https://revista.estudioidea.org/ojs/index.php/eidea/article/view/14

Cadena, E., Ramirez, H., & Manrique, E. (2022). jMarketing Agil! Tendencias en
promocién y comercializacion en redes sociales. Revista Ibérica de Sistemas e
Tecnologias de Informacioén.
https://www.proquest.com/openview/85¢99431a66c¢1175e36f51f2c2c1bd39/1.p
df?pg-origsite=gscholar&cbl=1006393

62


https://repository.unilibre.edu.co/handle/10901/28550

Canaco Servytur Guasave. (2022). https://concanaco.digital/canacoguasave/

Castillo, Lady. (2019). EI modelo Deming (PHVA) como estrategia competitiva para
realzar el potencial administrativo [UNIVERSIDAD MILITAR NUEVA
GRANADA].
https://repository.unimilitar.edu.co/server/api/core/bitstreams/c6908a00-bc53-
44d5-b402-d0779d159872/content

Chuquimarca, J., & Santamaria, G. (2024). Disefio modelo de estrategias de marketing
digital en redes sociales para las tiendas de barrio en el cantdon santa elena
2024. 593 Digital Publisher CEIT, 9(3), 618—630.
https://doi.org/10.33386/593dp.2024.3.2458

Diaz, A., & Garcia, N. (2022). Aplicacion de Ciclo de Deming para mejorar la
productividad en la reparacion de equipos shotcreteras de la empresa CJ
Netcom S. A. C [Universidad Privada del Norte].
https://hdl.handle.net/11537/31558

Del Valle, M., Guillén, L., Muroya, M., & Quino, S. (2017). Analisis del impacto de
Facebook como parte de una estrategia de marketing digital para aumentar las
ventas de una empresa inmobiliaria en el Peru, en el siglo XXI [Universidad
Peruana de ciencias aplicadas].
https://repositorioacademico.upc.edu.pe/bitstream/handle/10757/622178/DelVa
lle_RM.pdf?sequence=5&isAllowed=y

Fernandez, N., Lépez, L., Fidalgo, J., & Fernandez, M. (2024). Tecnologia e Ingenieria

|. Ediciones Paraninfo.

Franco, J., Pincay, J., & Pincay, G. (2022). Plan de marketing y comercializacion, caso:
Asociacion de agricultores 11 de octubre. RECIMUNDO, 6, 41-50.
https://doi.org/10.26820/recimundo/6.(suppl1).junio.2022.41-50

63


https://concanaco.digital/canacoguasave/
https://repository.unimilitar.edu.co/server/api/core/bitstreams/c6908a00-bc53-44d5-b402-d0779d159872/content
https://repository.unimilitar.edu.co/server/api/core/bitstreams/c6908a00-bc53-44d5-b402-d0779d159872/content
mailto:canaco.guasave@hotmail.com
file:///C:/Users/dayra/Documents/TESIS%20(ALLA%20VOY)/Documento%20nuevo%20(TESIS%20RENOVADA).docx

Henao Morales, N., & Polo Rozo, A. F. (2024). Plan de marketing digital para el
posicionamiento de la empresa DOMICILIOS RUN en la ciudad de Cali
[UNIVERSIDAD LIBRE]. https://repository.unilibre.edu.co/handle/10901/28550

Hernandez, H., Pitre, R., & Builes, S. (2021). Impacto del marketing digital a las
empresas colombianas emergentes. Universidad & Empresa, 23(40).

https://doi.org/10.12804/revistas.urosario.edu.co/empresa/a.9114

Jaramillo, S., & Hurtado, C. (2021). Las estrategias de marketing y su importancia en
las empresas en tiempos de COVID. Espi-ritu Emprendedor TES, 5(1), 45-68.
https://doi.org/10.33970/eetes.v5.n1.2021.234

Ledn, V., Erazo, J., Narvaez, C., & Solis, J. (2019). Marketing mix de servicios de valor
agregado de ultima milla. Valor y trascendencia de las 4 P. Visionario
Digital, 3(2.2), 145-172. https://doi.org/10.33262/visionariodigital.v3i2.2.628

Lopez, O., Beltran, C., Morales, R., & Cavero, O. (2018). Estrategias de marketing
digital por medio de redes sociales en el contexto de las PYMES del Ecuador.
CienciAmérica, 7(2), 39-56. https://doi.org/10.33210/ca.v7i2.167

Mera, C., Cedefio, C., Mendoza, V., & Moreira, J. (2022). El marketing digital y las
redes sociales para el posicionamiento de las PYMES y el emprendimiento
empresarial. Espacios: ciencia, tecnologia y desarrollo, 43(03), 27-34.
https://doi.org/10.48082/espacios-a22v43n03p03

Montesinos, S., Vazquez, C., Maya, |., & Gracida, E. (2020). Mejora Continua en una
empresa en México: estudio desde el ciclo Deming. Revista venezolana de
gerencia, 1863—-1883.
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=8890363

64


https://hdl.handle.net/11537/31558
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=8890363

Moyano, F., & Villamil, D. (2021). Analisis del ciclo PHVA en la gestidon de proyectos,
una revision documental. Revista Politécnica, 17(34), 55-69.
https://doi.org/10.33571/rpolitec.v17n34a4

Nieto, E. (2018). Tipos de investigacion.
https://core.ac.uk/download/pdf/250080756.pdf

Olguin, M., Barrera, A., & Placeres, S. (2019). Las redes sociales como estrategia de
marketing digital en las pymes desde la perspectiva de los pequefios
empresarios. Vinculatégica.
http://www.web.facpya.uanl.mx/Vinculategica/vinculategica_5/13%200LGUIN_
BARRERA_PLACERES.pdf

Real, I, Leyva, A., & Heredia, J. (2014). Uso e impacto de las redes sociales en las
estrategias de marketing de las PyME’s. Revista de Investigacion Académica
Sin Frontera.
https://revistainvestigacionacademicasinfrontera.unison.mx/index.php/RDIASF/
article/view/47/46

Sampedro, C., Palma, D., Machuca, S., & Arroba, E. (2021). Transformacion digital de
la comercializacion en las pequefias y medianas empresas a través de redes
sociales. Revista Universidad y Sociedad.
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2218-
36202021000300484&Ing=es&ting=es

Sanchez, F. (2019). Fundamentos Epistémicos de la Investigaciéon Cualitativa y
Cuantitativa: Consensos y Disensos. Revista Digital de Investigacion en
Docencia Universitaria, 101-122. https://doi.org/10.19083/ridu.2019.644

Salazar, J., Mora, N., Romero, W., & Ollague, J. (2020). Diagnéstico de la aplicacion
del ciclo PHVA segun la ISO 9001:2015 en la empresa INCARPALM. Digital
Publisher CEIT. https://doi.org/10.33386/593dp.2020.6-1.440

65


http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2218-36202021000300484&lng=es&tlng=es
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2218-36202021000300484&lng=es&tlng=es
https://doi.org/10.33386/593dp.2024.3.2458

Selman, H. (2017). Marketing Digital. Ibukku.
https://books.google.es/books?hl=es&Ir=&id=kR3EDgAAQBAJ&oi=fnd&pgPT1
0&dg=marketing&ots=KJiJNrY2qW&sig=wgyOpBpUtfRSPs3JgEvC1iRtmsM#v

=onepage&qg=marketing&f=false

Tenicela, M. (2022). Ciclo de Deming para mejorar indicadores de seguridad en mina
San Cristobal de Volcan Compafiia Minera S.A.A. - 2022 [Universidad Nacional
Del Centro Del Peru].
https://repositorio.uncp.edu.pe/handle/20.500.12894/9283

Urrutia, G., & Napan, A. (2021). Posicionamiento de marca y su relacién con el nivel
de compra por redes sociales. Revista Arbitrada Interdisciplinaria Koinonia, 6(1),

81. https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7941173

Vasquez, A., Guanuchi, L., Cahuana, R., Vera, R., & Holgado, J. (2023). Métodos de
investigacion cientifica. Instituto Universitario de Innovacion Ciencia y

Tecnologia Inudi Peru.

Zamarrefo, G. (2020). Fundamentos del marketing. Editorial Elearning.
https://books.google.es/books?id=ZyHDwAAQBAJ&printsec=frontcover&hl

=es&source=gbs_atb#v=onepage&q&f=false

66


https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7941173
https://books.google.es/books?id=ZyHDwAAQBAJ&printsec=frontcover&hl=es&source=gbs_atb#v=onepage&q&f=false
https://books.google.es/books?id=ZyHDwAAQBAJ&printsec=frontcover&hl=es&source=gbs_atb#v=onepage&q&f=false

IX. Anexos
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Anexo 2. Disefiando contenido
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Anexo 3. Primera propuesta de la pagina
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Anexo 4. Propuesta final de la pagina web
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