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CAMPAÑA DE LANZAMIENTO DE MARCA BASADA EN UNA ESTRATEGIA 
DE MARKETING DIGITAL EN EL CASO DE GRUPO WIDO EN JAÉN 

 

 

Resumen 

El objetivo general de este estudio fue proponer una campaña de 

lanzamiento de marca fundamentada en una estrategia de marketing digital para el 

Grupo WIDO E. I. R. L. en la ciudad de Jaén, utilizando una metodología descriptiva 

con un enfoque cuantitativo, no experimental y correlacional, que incluyó la 

aplicación de encuestas y entrevistas a una población de 142 personas que 

interactuaron con la empresa en el último año, lo que permitió obtener una 

comprensión profunda de las percepciones, preferencias y necesidades del 

mercado local. A partir del análisis de los datos recolectados, se diagnosticó el 

estado actual del mercado del Grupo WIDO E.I.R.L., identificando tanto las 

oportunidades como los desafíos que enfrenta la empresa en su proceso de 

lanzamiento; este diagnóstico fue esencial para desarrollar estrategias y piezas 

gráficas específicas que conforman la campaña publicitaria digital, prestando 

especial atención a la creación de elementos visuales que faciliten la 

representación e identificación de la marca en los medios digitales, con un enfoque 

particular en las redes sociales, que son fundamentales para alcanzar al público 

objetivo en la actualidad. La propuesta de marketing digital se basa en el modelo 

AIDA (Atención, Interés, Deseo y Acción), lo que implica una estrategia integral que 

busca captar la atención del público mediante contenido atractivo y relevante, 

generar interés a través de información valiosa sobre los productos y servicios, 

fomentar el deseo al resaltar los beneficios y características diferenciadoras, y 

finalmente motivar a la acción, incentivando a los potenciales clientes a realizar una 

compra o a interactuar con la marca. Se espera que esta estrategia no solo logre 

un lanzamiento exitoso de la marca, sino que también contribuya a establecer una 

presencia sólida y duradera del Grupo WIDO E.I.R.L. en el mercado de Jaén, 

alcanzando los objetivos comerciales a mediano plazo mediante acciones 

publicitarias digitales bien estructuradas y efectivas, lo que permitirá a la empresa 

consolidar su posición en un entorno competitivo y en constante evolución. 

 

Palabras Clave: Campaña, lanzamiento, estrategia, marketing y digital.
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Abstract  

 

The general objective of this study was to propose a brand launching 

campaign based on a digital marketing strategy for Grupo WIDO E. I. R. L. in the 

city of Jaén, using a descriptive methodology with a quantitative, non-experimental 

and correlational approach, which included the application of surveys and interviews 

to a population of 142 people who interacted with the company in the last year, 

which allowed obtaining a deep understanding of the perceptions, preferences and 

needs of the local market. From the analysis of the data collected, the current state 

of the market of Grupo WIDO E.I.R.L. was diagnosed, identifying both opportunities 

and challenges faced by the company in its launching process; this diagnosis was 

essential to develop specific strategies and graphic pieces that make up the digital 

advertising campaign, paying special attention to the creation of visual elements that 

facilitate the representation and identification of the brand in digital media, with a 

particular focus on social networks, which are essential to reach the target audience 

today. The digital marketing proposal is based on the AIDA model (Attention, 

Interest, Desire and Action), which implies a comprehensive strategy that seeks to 

capture the public's attention through attractive and relevant content, generate 

interest through valuable information about products and services, foster desire by 

highlighting the benefits and differentiating features, and finally motivate to action, 

encouraging potential customers to make a purchase or interact with the brand. It is 

expected that this strategy will not only achieve a successful launch of the brand but 

will also contribute to establish a solid and lasting presence of Grupo WIDO E.I.R.L. 

in the Jaén market, achieving medium-term business objectives through well-

structured and effective digital advertising actions, which will allow the company to 

consolidate its position in a competitive and constantly evolving environment. 

 

 

Keywords: Campaign, launch, strategy, marketing, and digital. 
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I. INTRODUCCIÓN 

 

El desarrollo del marketing digital ha transformado la forma en que las 

empresas interactúan con sus consumidores. A nivel internacional, Lavanda y 

Martínez (2021) manifiestan que las pequeñas y medianas empresas (Mypes) 

han tenido que adaptarse a nuevas estrategias digitales para sobrevivir, lo que 

ha llevado a un incremento del 35% en el uso de plataformas digitales en el 

último año en América Latina. Por otra parte, el marketing digital ha demostrado 

ser una herramienta crucial para la promoción de productos y servicios, esta idea 

se complementa con lo indicado por Santana et al. (2023) quienes señalaron que 

el 70% de las empresas en la región han adoptado estrategias digitales para 

mejorar su visibilidad y atraer a nuevos clientes, lo que resalta la importancia de 

una presencia online efectiva; además, este fenómeno también se refleja en el 

sector de las Mypes, donde Cahui y Fernández (2022) reportaron que las 

empresas que implementaron estrategias digitales experimentaron un 

crecimiento sostenible del 40% en sus ventas. 

 

En el ámbito nacional, Perú no ha sido la excepción a esta tendencia, ya 

que la crisis sanitaria y económica obligó a muchas empresas a replantear sus 

estrategias comerciales, llevando a un aumento del 50% en la inversión en 

marketing digital durante 2022; además, a pesar de la creciente necesidad de 

implementar estrategias de marketing digital, muchos empresarios carecen del 

conocimiento necesario para utilizar herramientas como el mobile marketing y el 

social media marketing de manera efectiva, limitando su capacidad para competir 

en un mercado que exige rapidez y flexibilidad, lo que pone en riesgo su 

permanencia y crecimiento en un contexto económico desafiante (Lavanda y 

Martínez, 2021). Por otra parte, Santana et al. (2023) indican que la problemática 

radica en la constante evolución de las tecnologías y el comportamiento del 

consumidor, lo que obliga a las empresas a adaptarse rápidamente para no 

quedar rezagadas; así como la saturación de información en las plataformas 

digitales dificulta que los mensajes de marketing logren destacar y captar la 

atención del público objetivo, lo que genera un desafío significativo para las 

organizaciones, que deben encontrar formas innovadoras y efectivas de 

conectar con sus clientes en un entorno altamente competitivo y cambiante 
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(Cahui y Fernández, 2022). 

Asimismo, se plantean algunos antecedentes internacionales como el 

estudio de Giménez et al. (2023) quienes buscaron explorar la importancia de 

los medios sociales en la promoción de negocios y cómo pueden beneficiar a las 

empresas en el entorno digital. Para ello, se utilizó una metodología cuantitativa 

que incluyó encuestas dirigidas a estudiantes de Ingeniería Comercial y 

empleados de una empresa distribuidora de bebidas, con el fin de recopilar datos 

sobre su percepción y uso de las redes sociales. Los resultados revelaron que el 

46.9% de los encuestados identificó la necesidad de mantener una constante 

presencia en redes sociales como el mayor desafío, mientras que el 47% 

consideró que las imágenes y gráficos atractivos son las estrategias de contenido 

más efectivas. La conclusión principal fue que los medios sociales desempeñan 

un papel crucial en el éxito empresarial actual, ofreciendo oportunidades para 

aumentar la visibilidad de la marca, mejorar la lealtad del cliente y fomentar el 

crecimiento de las ventas, lo que subraya la necesidad de que las empresas 

reconozcan y capitalicen su importancia en el mercado. Y por la parte nacional, 

Lavanda y Martínez (2021) buscaron analizar cómo la implementación de 

estrategias de marketing digital en las Mypes peruanas influye en el 

comportamiento de compra de los consumidores tras la pandemia. La 

metodología utilizada fue cuantitativa, con un diseño no experimental y 

descriptivo, aplicando encuestas a consumidores en diversas zonas del país. Los 

resultados revelaron que un 95% de las Mypes adoptaron herramientas digitales, 

como redes sociales y ventas online, lo que permitió una rápida adaptación a las 

nuevas demandas del mercado. La conclusión principal fue que la digitalización 

no solo es crucial para la supervivencia de las Mypes, sino que también les 

permite satisfacer de manera más efectiva las necesidades cambiantes de los 

consumidores, asegurando así su competitividad en el mercado 

Respecto al Grupo WIDO, como parte de este panorama, busca establecer 

una sólida identidad de marca a través de una estrategia de marketing digital 

bien fundamentada, con el objetivo de captar la atención de un público cada vez 

más digitalizado y exigente. Por lo que, este estudio propone crear estrategias 

digitales de marketing, en este caso, creación de redes sociales para que le 

permita dar a conocer sus productos, estar en constante comunicación y por 

ende posicionarse en la región y sus beneficios incrementen de forma favorable, 
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teniendo como objetivos específicos: evaluar el diagnóstico de la situación actual 

del marketing digital en el caso de Grupo WIDO en Jaén; evaluar el diagnóstico 

de la situación actual de las estrategias de lanzamiento en el caso de Grupo 

WIDO en Jaén y definir las estrategias de marketing digital en el caso de Grupo 

WIDO en Jaén. 

Seguido a esto, se presentan algunas definiciones como el de Marketing 

de Contenidos, teniendo en cuenta la obra “Epic Content Marketing” de Joe 

Pulizzi (2014) quien define el marketing de contenidos como "una técnica de 

marketing para crear y distribuir contenido valioso, pertinente y consistente con 

el objetivo de atraer y adquirir una audiencia claramente definida" con el objetivo 

de fomentar comportamientos de consumo o lealtad en la audiencia. 

Marketing en las plataformas de redes sociales: Andreas Kaplan y Michael 

Haenlein (2010) conceptualizan el marketing en redes sociales como "la 

implementación de plataformas de redes sociales para optimizar las 

interacciones entre consumidores y empresas". Enfatizan que las plataformas de 

redes sociales posibilitan a las organizaciones establecer un vínculo más 

personal y bidireccional con sus consumidores, fomentando así el compromiso y 

la fidelidad. 

Marketing a través de la influencia de personajes: De acuerdo con Duncan 

Brown y Nick Hayes (2008) en su obra Influencer Marketing, el marketing de 

influenciadores implica la identificación de individuos clave que ejercen influencia 

sobre la audiencia objetivo de una marca, y la colaboración con ellos para 

potenciar el mensaje de la marca. Esta modalidad de mercadotecnia se vale de 

la credibilidad de las figuras influyentes para incrementar la confianza en el 

mercado. 

La publicidad basada en el pago por clic (PPC): En su obra Ultimate Guide 

to Google AdWords, Perry Marshall (2013) expone que la publicidad por 

anuncios (PPC) permite a las organizaciones captar tráfico calificado mediante 

la publicidad pagada en plataformas como Google Ads. Marshall subraya que, 

debido a su modelo de remuneración por clic, las organizaciones solo realizan 

inversiones cuando el usuario demuestra un interés genuino. 

Promoción de la Venta de Video a través de la estrategia de marketing en 

línea: Neal Schaffer (2013), especialista en marketing digital, subraya la 

aplicación del marketing de video como una de las herramientas más eficaces 
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para establecer una conexión emocional con la audiencia, especialmente en 

plataformas como YouTube, donde el contenido visual ejerce un impacto directo 

sobre las emociones y las decisiones de compra de los consumidores. 

Remarketing o Retargeting o Retargeting: Philip Kotler (2016) caracteriza 

el remarketing como un método que facilita a las organizaciones la retención de 

la presencia de su marca y sus productos tras la visita a su sitio web. Kotler 

enfatiza la relevancia de este enfoque para preservar la percepción de la marca 

en el consumidor y potenciar la probabilidad de adquisición. 

Por otra parte, las estrategias de marketing digital las cuales cumplen un 

rol muy importante en los canales de distribución de los diferentes rubros 

empresariales ya sean empresas TIC o empresas tradicionales, ambas están en 

la disponibilidad de hacer uso de las plataformas digitales; además de ser muy 

beneficiosas ya que otorgan en tiempo real los resultados de cada acción, 

permite verificar la efectividad o en todo caso replantear las acciones realizadas. 

Además, el uso de las estrategias digitales, permiten tener una mejor 

relación e interacción con el cliente. Luego que se haya analizado el contexto, 

establecidos los objetivos, el público objetivo, el segmento que va dirigido y 

estudio tanto interno como externo, será fundamental establecer las estrategias 

a desarrollar en el plan de marketing digital, para ello será necesario establecer 

los medios digitales y herramientas electrónicas idóneas, con la intención de 

orientar las acciones y contenidos que se adecuen al público de interés.    

“La estrategia es el camino que nos lleva al objetivo. Las agencias 

profesionales desarrollan sus ideas sobre creación y medios en base a 

las estrategias correspondientes. Además de esa función como guía a 

priori, las estrategias son a posteriori el marco de referencia que permite 

analizar las ideas de la agencia de forma racional”. (Villalón, Hurtado, 

de la Rica y del Pino 2014, p 83). 

 

La estrategia creativa consiste en establecer la estrategia publicitaria, 

permite fijar la manera más adecuada e idónea como se va comunicar el mensaje 

creativo al público objetivo, establece la manera más adecuada de transmitir la 

idea central de la publicidad, marcando la diferencia en el mercado a la vez 

generar recordación en la mente del consumidor.  
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El desarrollo de un mensaje publicitario consta de una etapa 

creativa (desarrollada por la agencia de publicidad o profesionales ajenos 

“free-lance”, tras la que mostrarán la composición, el storyboard o 

animatic o la maqueta de cuña al anunciante para su aceptación) y una 

etapa de producción (contratando a empresas especializadas en cada 

campo que se vaya a utilizar).” (Durán, 2014, p 37) 

Definir el mensaje publicitario es la idea principal de toda campaña 

publicitaria, es el alma de la misma es lo que se va a comunicar de manera 

creativa, por ende, la continuidad del mensaje en las diferentes acciones y/o 

activos publicitarios el mensaje debe ser el mismo, sin sufrir alteraciones.     

Para el análisis situacional es necesario tener claro cómo y dónde se 

desarrolla la activada empresarial, revisar los antecedentes de comunicación y 

conocer que acciones previas fueron positivas y las que no muy asertivas en los 

últimos años.    

Análisis FODA: Conlleva a realizar un análisis de las fortalezas, 

debilidades, oportunidades y amenazas que tiene la empresa, asociadas a la 

comunicación, como las amenaza pueden convertir en oportunidades y las 

fortalezas jueguen un rol dentro de la comunicación.  

Análisis de la competencia: La competencia cumple un rol muy 

importante, tener en claro que es lo que están realizando los competidores y 

proponer acciones que marquen la diferenciación de lo contrario sería proponer 

más de lo mismo.  

Definición de objetivos: Como principal tema en una campaña publicitaria 

es fijar los objetivos; el propósito a alcanzar, de lo contrario no se tendría un 

norte, el mensaje que se transmita durante la campaña, los medios y el 

presupuesto que se asigne girarán en torno de los objetivos planteados, los 

cuales responderán a las necesidades de la empresa.  

Se recomienda utilizar S.M.A.R.T. es un acrónimo de la palabra que, en 

inglés, específicos, medibles, alcanzables, relevantes y limitados en el tiempo. 

 

Definición de estrategia: Determinar las estrategias de una campaña es 

crucial, se convierte en el camino que permitirá alcanzar los objetivos 

propuestos, por lo tanto, no se puede definir como una formula exacta. 

Es aquí donde la marca define y plasma todo lo que se va a desarrollas 



 

12 

 

¿cómo lanzará la marca? y ¿cuál es la propuesta de valor que le propondrá a su 

público objetivo para alcanzar los objetivos planteados?  

Branding: busca el posicionamiento y transmitir los valores de la marca, 

crear conexión que será crucial a la hora de que el cliente decida por la marca a 

la hora de la decisión de compra. 

Públicos: Delimitar el segmento de la población al cual se quiere llegar de 

tal manera que el cliente pueda informarse del producto, las estrategias serán 

diseñadas para el target especifico dado que cada público tiene un 

comportamiento distinto, se comunica de manera distinta y se informa de manera 

distinta. 

Para ello es necesario utilizar softwares pagados para obtener una 

segmentación real.  

Plataformas digitales: Establecer las plataformas digitales en la cual 

tendrá presencia la marca va a depender del perfil de la empresa ya que no todas 

las plataformas son funcionales para todas las marcas, hay que establecer 

cuáles son los canales digitales que serán más beneficioso y por lo tanto que 

aporte a cumplir con los objetivos.  

Estrategia engagement: en esta etapa se define el contenido en otras 

palabras el mensaje que quiere transmitir la marca. Teniendo en cuenta las 

plataformas y horarios de publicación ya que va a depender mucho del público 

objetivo al cual se dirige. Tener en claro que el engagement abarca la interacción 

constante basadas en la interacción con la marca.   

Contenido: el eje de comunicación tiene un rol muy importante ya que 

motivará a generar la compra del producto. 

Identificar influencers: las redes sociales se han convertido en una 

herramienta muy poderosa para la publicidad, estas personas destacan dado a 

los miles de seguidores y suscriptores que tienen en sus plataformas digitales, 

se convierten en embajadores de la marca ya que promocionan la marca con 

frecuencia.    
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II. MATERIALES Y MÉTODO 

Tipo: La investigación es de tipo descriptiva dado que deseamos visualizar el 

problema, se establecen parámetros y se realizan acciones para conocer más 

detalles. Según lo desarrollado por Cairampoma (2017): “Se describen los datos y 

características de la población o fenómeno en estudio. Este nivel de Investigación 

responde a las preguntas: quién, qué, dónde, cuándo y cómo.” Al desarrolla una 

investigación así, el punto central de ello se va a ubicar en la resolución de alguna 

dificultad. 

Enfoque: De esta manera, el enfoque es cuantitativo dado que la realidad que 

se va a estudiar permite que se usen datos para operar los diferentes enunciados 

y ello nos permita mantener una relación en los valores. Según el autor Fernández 

(2015): “La investigación cuantitativa consiste en el desarrollo de una obtención de 

datos numéricos de las variables.” 

Tipo: La investigación es de tipo propositiva dado que según Ruiz (2018): 

“Hace presencia una necesidad o existe una falta dentro de la marca, una vez 

entendamos lo que ocurre con la información que se mencione”. Se desarrollará en 

base a ello una propuesta que nos permita superar la problemática actual. Al 

destacar los problemas, desarrollar una investigación, profundizar en el análisis y 

dar una respuesta que permita solucionar ello. 

 

Plan de acción   

1. Definir el alcance: para todos los procesos de gestión, establecer los 

recursos necesarios y herramientas a utilizar, de tal manera se organizará antes de 

ejecutar cualquier acción que garantizará la ejecución del plan.  

2. Presupuesto: Especificar todos los costos que conllevará cada acción a 

realizar. 

3. Plazos de ejecución: Establecer los tiempos y plazos para cada acción 

eligiendo los momentos más adecuados y especificando tiempos de duración.  

4. Procesos y sistemas: Precisar los procesos de cada acción para que todo 

sea ejecutado de la mejor manera, de lo contrario que procesos se pueden ejecutar 

de manera paralela.  

5. Recursos y habilidades: Analizar se puede llevar a cabo interiormente o se 

solicitará ayuda de terceros, establecer las herramientas que se utilizarán y 
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establecer responsabilidades para cada acción.      

Análisis y medición 

1. El principal beneficio de ejecutar una estrategia de marketing digital es el 

que facilita la medición en tiempo real de cada una de las acciones que se 

desarrollan, de tal manera se puede corregir y así asegurar el éxito de la campaña.  

2. En el mundo de la analítica digital, permite medir las impresiones, los clics, 

las visitas que se ejecutaron en el portal, a la vez existen herramientas de medición 

que se puede utilizar y arrojan con precisión los resultados.  

3. KPI indicador clave de actuación es una manera de medir si una acción o 

varias acciones están rumbo a cumplir los objetivos de campaña establecidos, 

mostrando datos actuales.  

4. Realizar informes de manera periódica, va a depender de las acciones que 

se ejecuten en un mes, analizarlos con los objetivos de tal manera permitirá 

identificar que va bien y que se puede replantear.  

Seguido a esto se presenta la operacionalización de variables: 
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Variables Dimensiones Indicadores Ítem Técnica e 
instrumento 

de 
recolección 

de datos 

INDEPENDIENTE 
Marketing digital 

Engagement Transmisión de la 
experiencia 

1.- ¿Cada cuánto 
tiempo usted 
revisa 
plataformas 
digitales antes 
de realizar una 
compra? 
2.- ¿Interactúas 
con alguna 
marca a través 
de redes? 
3.- ¿Con qué 
frecuencia usa 
Facebook? 
4.- ¿Con qué 
frecuencia usa 
Instagram? 
5.- ¿Con qué 
frecuencia usa 
Twitter? 
6.- ¿Te has visto 
influenciado a 
comprar algo por 
una persona? 
7.- ¿Recuerdas 
campañas de 
ventas que se 
hayan 
desarrollado a 
través de redes 
sociales? 
8.- ¿Ha tenido 
experiencia con 
una empresa 
inmobiliaria? 

Encuesta / 
Cuestionario 

Plataformas Web corporativo, 
Blogs, Redes 
sociales, Email 
marketing, SEO y 
SEA, Uso de app y 
Audiencia 

9.- ¿Identifica 
plataformas 
digitales de 
marcas 
reconocidas? 
10.- ¿Usted 
alguna vez a 
realizado alguna 
compra online? 
11.- ¿Ha 
realizado 
compras a través 
de un sitio web? 
12.- ¿Ha 
realizado 
compras a través 
de redes 
sociales? 
13.- ¿Ha 
realizado 
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compras a través 
de aplicaciones? 

Gestión de 
contenido 

Diseño y ejecución 
de plan de 
contenidos 

14.- ¿Usted ha 
recibido 
descuentos? 
15.- ¿En algún 
momento recibió 
promociones? 
16.- ¿Formó 
parte de algún 
sorteo? 
17.- ¿Usted 
participa en 
transmisiones en 
vivo? 
18.- ¿Usted 
observa podcast 
o programas 
web? 

Branding Etapas de la 
creación de marca 

19.- ¿Con qué 
frecuencia sabe 
del Grupo WIDO 
E.I.R.L.? 
20.- ¿Tiene 
conocimiento de 
los productos 
que ofrece al 
mercado Grupo 
WIDO E.I.R.L.? 
21.- ¿Recuerda 
algunos 
elementos que 
identifican al 
Grupo WIDO 
E.I.R.L.? 

Público  
 
Demografía 
 
Estilo de vida 

22.- ¿Cuántos 
años tienes? 
23.- Sexo 
24.- ¿Cuál es su 
lugar de origen? 
25.- ¿Cuál es tu 
estado civil? 
26.- ¿Cuál es tu 
situación laboral 
actual? 
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Analítica y 
medición 
web 

Efectividad y 
Análisis de 
pantallas de 
comportamiento 

27.- ¿Considera 
que la publicidad 
por redes es 
efectiva? 
28.- ¿Le llama la 
atención la 
publicidad en 
cualquier medio 
digital? 
29.- ¿Confía en 
las relaciones 
comerciales 
online? 

 

Variables Dimensiones Indicadores Ítems Instrumento 

DEPENDIENTE 
Estrategias de 
lanzamiento 

Análisis de la 
situación 
actual 

Análisis FODA 
y Análisis de la 
competencia 

1. ¿Sabe usted que 
puede realizar ventas 
a través de internet?  
2. ¿Qué es lo que 
busca en su empresa 
con el desarrollo de 
una campaña de 
lanzamiento en redes 
sociales?  
3. ¿Cree que el 
candidato que esté 
por ser elegido 
presidente del Perú 
influya mucho en los 
objetivos de su 
empresa?  
4. ¿Cuáles son las 
fortalezas que ha 
logrado identificar en 
su empresa? 
5. ¿Cuáles son las 
oportunidades que ha 
logrado identificar en 
su empresa?  
6. ¿Cuáles son las 
debilidades que ha 
logrado identificar en 
su empresa?  
7. ¿Cómo identificar 
el mercado?  
8. ¿De qué manera el 
uso de redes sociales 
puede favorecer a su 
empresa?  
9. ¿Qué lo diferencia 
de la competencia? 

Entrevista 

Definición de 
objetivos 

S.M.A.R.T 10. ¿Cuáles son los 
objetivos de su 
marca?  
11. ¿Cuál es el 
alcance que su 
empresa desea 
lograr? 
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 Definición de 
estrategia 

Contenido 12. ¿Conoce usted 
sobre estrategias 
digitales?  
13. ¿Qué le gustaría 
comunicar a su 
público a través de 
redes sociales? 
14. ¿Estaría 
dispuesto a tener su 
propia página web? 

 

 Plan de 
acción 

Ejecución de 
campaña 

15. ¿Cuáles son los 
productos o servicios 
que más valora tu 
audiencia?  
16. ¿Desearía 
contratar influencers 
como parte de la 
ejecución de 
campaña y así 
asegurar una cartera 
de clientes?  
17. ¿Posee 
experiencia 
desarrollando 
campañas? 

 

 Análisis y 
medición 

Resultados 18. ¿Después de vivir 
esta experiencia, 
continuaría 
desarrollando 
campañas a través de 
redes sociales? 
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III. RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

3.1 Resultados  

Para los resultados se contó con la participación de 91 personas que 

rondan entre los 18 a 63 años, se brindó el enlace a los dueños de la marca 

Grupo WIDO E.I.R.L para que puedan reenviarla a su cartera de clientes 

ubicados a lo largo y ancho del Perú.  

Se logró presenciar que la mayor cantidad de personas que desarrolló el 

cuestionario está ubicada entre los 20 a 29 años (36 personas) y que, aunque el 

número ha sido considerablemente bajo, participaron personas que están entre 

los 53 a 63 años (6 personas). Más del 66% de las personas encuestadas son 

un público masculino que ha desarrollado la encuesta, brindando así la 

posibilidad de entender que gran parte de consumidores de los productos y 

servicios que brinda la marca Grupo WIDO E.I.R.L. son varones.  

Se conoció más sobre el estado civil del público encuestado, en este caso 

el 61% están solteros y buscan la posibilidad de adquirir estos bienes para poder 

generar ingresos y poder desarrollar sus objetivos personales y/o empresariales. 

También se puede deducir que están buscando a largo plazo poder establecerse 

en la localidad dado que la venta de dichos terrenos está ubicada en zonas 

cercanas a la ciudad de Jaén, ciudad que conecta con provincias tales como 

Chamaya, Bellavista, Las Pirias, Shanango, San Agustín y Shumba Alto.  

Se encontró que hubo personas procedentes de la ciudad de Chota, 

Chiclayo demostrando así que la influencia de la marca no solo está limitada a 

la zona de Jaén, quiere decir que las personas encuestadas que son el público 

consumidor de la marca Grupo WIDO E.I.R.L. pertenecen a otras ciudades que 

no necesariamente forman parte del departamento de Cajamarca (de momento). 

Contamos también con la participación de personas ubicadas en Tacabamba, 

Sullana, Bagua Grande Bambamarca, Olmos, Pomalca, Lima y Callao. 

Seguido a esto, para dar solución al primer objetivo específico, se expone 

lo siguiente:
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Tabla 1 

Dimensión: Engagement 

Engagement 
Nunca Raramente Ocasionalmente Frecuentemente 

Muy 
frecuentemente 

Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % 

1.- ¿Cada cuánto tiempo usted revisa plataformas digitales 
antes de realizar una compra? 

4 1% 7 3% 24 16% 66 55% 41 31% 

2.- ¿Interactúas con alguna marca a través de redes? 23 15% 19 12% 32 23% 58 47% 10 5% 

3.- ¿Con qué frecuencia usa Facebook? 0  7 3% 10 5% 94 83% 31 22% 

4.- ¿Con qué frecuencia usa Instagram? 54 43% 36 27% 10 5% 40 30% 2 0% 

5.- ¿Con qué frecuencia usa Twitter? 61 50% 40 30% 14 8% 26 18% 1 0% 

6.- ¿Te has visto influenciado a comprar algo por una 
persona? 

73 61% 39 29% 14 8% 11 6% 5 2% 

7.- ¿Recuerdas campañas de ventas que se hayan 
desarrollado a través de redes sociales? 

9 5% 31 22% 47 37% 54 43% 1 0% 

8.- ¿Ha tenido experiencia con una empresa inmobiliaria? 64 53% 34 25% 25 17% 19 12% 0 0% 
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Se procede a detallar los datos más relevantes: 

• El 55% de los encuestados revisa plataformas digitales frecuentemente 

antes de realizar una compra, lo que resalta la importancia de una 

estrategia de marketing digital efectiva. Además, el 47% de los 

encuestados interactúa frecuentemente con marcas a través de redes 

sociales, lo que sugiere la relevancia de una presencia activa en estos 

canales; específicamente, el 83% de los encuestados usa Facebook 

con frecuencia, lo que indica que esta red social debe ser un eje central 

de la estrategia de marketing digital del Grupo WIDO. 

• Por otro lado, el 30% de los encuestados usa Instagram 

frecuentemente, lo que también señala la conveniencia de incluir esta 

plataforma en la campaña de lanzamiento. Finalmente, el 43% de los 

encuestados recuerda frecuentemente campañas de ventas 

desarrolladas a través de redes sociales, lo que subraya la importancia 

de una estrategia de contenido y activación en estos canales para el 

Grupo WIDO en Jaén. 
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Tabla 2 

Dimensión: Plataformas 

Plataformas 
Nunca Raramente Ocasionalmente Frecuentemente 

Muy 
frecuentemente 

Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % 

9.- ¿Identifica plataformas digitales de marcas 
reconocidas? 

17 11% 30 21% 36 27% 56 45% 3 1% 

10.- ¿Usted alguna vez a realizado alguna compra online? 54 43% 48 38% 8 4% 31 22% 1 0% 

11.- ¿Ha realizado compras a través de un sitio web? 71 59% 67 56% 0 0% 2 0% 2 0% 

12.- ¿Ha realizado compras a través de redes sociales? 44 34% 57 46% 33 24% 8 4% 0 0% 

13.- ¿Ha realizado compras a través de aplicaciones? 22 15% 48 38% 22 15% 43 33% 7 3% 
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A continuación, se analizan los principales hallazgos en tres párrafos: 

 

• En primer lugar, destaca el alto nivel de familiaridad y uso de plataformas 

digitales de marcas reconocidas. El 45% de los encuestados afirma 

usarlas frecuentemente, mientras que solo el 11% nunca las ha utilizado. 

Esto indica que las empresas deben considerar estas plataformas como 

un canal clave para llegar a su público objetivo. 

 

• Por otro lado, los datos muestran que las compras a través de canales 

digitales aún no son tan predominantes. El 43% de los encuestados nunca 

ha realizado una compra online, y solo el 22% lo hace frecuentemente. 

Asimismo, el 59% nunca ha comprado a través de sitios web y el 34% 

nunca lo ha hecho por redes sociales. Estos resultados sugieren que las 

empresas deben trabajar en mejorar la experiencia de compra en línea y 

fomentar la confianza de los consumidores en estos canales. 

 

• Por último, el análisis muestra que las aplicaciones móviles son un canal 

más utilizado para las compras, con un 33% de los encuestados que las 

usa frecuentemente. Este dato resalta la importancia de que las empresas 

desarrollen estrategias de comercio electrónico que aprovechen las 

aplicaciones como herramienta para llegar a los consumidores de manera 

más efectiva. 

 



 

24 

 

Tabla 3 

Dimensión: Gestión de contenido 

Gestión de contenido 
Nunca Raramente Ocasionalmente Frecuentemente Muy frecuentemente 

Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % 

14.- ¿Usted ha recibido descuentos? 40 30% 59 48% 22 15% 18 11% 3 1% 

15.- ¿En algún momento recibió promociones? 61 50% 67 56% 12 7% 1 0% 1 0% 

16.- ¿Formó parte de algún sorteo? 38 28% 61 50% 12 7% 24 16% 7 3% 

17.- ¿Usted participa en transmisiones en vivo? 5 2% 48 38% 18 11% 55 44% 16 10% 

18.- ¿Usted observa podcast o programas web? 24 16% 52 41% 13 7% 39 29% 14 8% 
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La Tabla 3 muestra información sobre la dimensión de "Gestión de contenido" y 

cómo los usuarios interactúan con diferentes aspectos relacionados, como 

descuentos, promociones, sorteos, transmisiones en vivo y observación de 

podcasts o programas web. 

Los porcentajes más relevantes son: 

 

• Descuentos: El 30% de los usuarios nunca ha recibido descuentos, 

mientras que el 48% los ha recibido raramente. Esto indica que los 

descuentos no son una práctica muy común entre los usuarios. 

 

• Promociones: El 50% de los usuarios nunca ha recibido promociones, 

mientras que el 56% las ha recibido raramente. Estos porcentajes 

muestran que las promociones tampoco son una práctica muy extendida 

entre los usuarios. 

 

• Transmisiones en vivo: El 44% de los usuarios participa frecuentemente 

en transmisiones en vivo, lo cual es un porcentaje significativo. Esto 

sugiere que las transmisiones en vivo son una forma de contenido que 

atrae a una parte importante de los usuarios. 

 

Estos datos proporcionan información valiosa sobre los hábitos y 

preferencias de los usuarios en relación con la gestión de contenido, lo que 

puede ser útil para que las empresas diseñen estrategias de marketing y 

engagement más efectivas.



 

26 

 

 

Tabla 4 

Dimensión: Branding 

Branding 
Nunca Raramente Ocasionalmente Frecuentemente 

Muy 
frecuentemente 

Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % 

19.- ¿Con qué frecuencia sabe del Grupo WIDO E.I.R.L.? 2 0% 3 1% 1 0% 63 52% 73 61% 

20.- ¿Tiene conocimiento de los productos que ofrece al 
mercado Grupo WIDO E.I.R.L.? 

3 1% 4 1% 2 0% 57 46% 76 64% 

21.- ¿Recuerda algunos elementos que identifican al Grupo 
WIDO E.I.R.L.? 

33 24% 51 40% 10 5% 18 11% 30 21% 
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La Tabla 4 muestra información sobre la dimensión de "Branding" y cómo los 

usuarios interactúan con diferentes aspectos relacionados, como el 

conocimiento del Grupo WIDO E.I.R.L. y la identificación de elementos que lo 

representan. 

Los porcentajes más relevantes son: 

 

• Conocimiento del Grupo WIDO E.I.R.L.: El 52% de los usuarios conoce 

frecuentemente del Grupo WIDO E.I.R.L., mientras que el 61% lo conoce 

muy frecuentemente. Esto indica que la mayoría de los usuarios tienen un 

alto nivel de conocimiento sobre el Grupo WIDO E.I.R.L. 

 

• Identificación de elementos del Grupo WIDO E.I.R.L.: El 40% de los 

usuarios recuerda raramente algunos elementos que identifican al Grupo 

WIDO E.I.R.L., mientras que el 24% nunca los recuerda. Esto sugiere que, 

a pesar de que los usuarios conocen el Grupo, tienen dificultades para 

identificar elementos específicos que lo representen. 

 

• Productos ofrecidos por el Grupo WIDO E.I.R.L.: El 46% de los usuarios 

tiene conocimiento frecuente de los productos que ofrece el Grupo WIDO 

E.I.R.L., mientras que el 64% los conoce muy frecuentemente. Estos 

porcentajes indican que los usuarios están bien informados sobre la oferta 

de productos del Grupo. 

 

Estos datos proporcionan información valiosa sobre el nivel de branding y 

reconocimiento del Grupo WIDO E.I.R.L. entre los usuarios, lo que puede ser útil 

para que la empresa diseñe estrategias de marketing y comunicación más 

efectivas.
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Tabla 5 

Dimensión: Analítica y medición web 

Analítica y medición web 
Nunca Raramente Ocasionalmente Frecuentemente 

Muy 
frecuentemente 

Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % 

27.- ¿Considera que la publicidad por redes es efectiva? 42 32% 84 72% 13 7% 2 0% 1 0% 

28.- ¿Le llama la atención la publicidad en cualquier medio 
digital? 

12 7% 23 15% 53 42% 30 21% 24 16% 

29.- ¿Confía en las relaciones comerciales online? 31 22% 53 42% 18 11% 23 15% 17 11% 
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La Tabla 5 muestra información relevante sobre la dimensión de "Analítica y 

medición web" y cómo los usuarios perciben diferentes aspectos relacionados con 

este tema. A continuación, se analizan los porcentajes más destacados: 

• En primer lugar, el 72% de los usuarios considera que la publicidad por redes 

sociales es efectiva, lo que indica que la mayoría de los usuarios valoran 

positivamente este tipo de publicidad. Por el contrario, solo el 32% nunca ha 

considerado que la publicidad por redes sociales sea efectiva. Estos datos 

sugieren que las empresas deberían priorizar el uso de redes sociales como un 

canal publicitario efectivo. 

 

• En segundo lugar, el 42% de los usuarios ocasionalmente presta atención a la 

publicidad en cualquier medio digital. Además, un 21% de los usuarios 

frecuentemente presta atención a este tipo de publicidad, lo que muestra que 

una parte importante de la audiencia está receptiva a los anuncios digitales. Esto 

resalta la importancia de diseñar estrategias de publicidad digital que capten la 

atención de los usuarios. 

 

• Finalmente, el 42% de los usuarios raramente confía en las relaciones 

comerciales en línea. Sin embargo, el 15% de los usuarios frecuentemente 

confía en este tipo de relaciones, lo que indica que existe un segmento de la 

audiencia que está abierto a las transacciones y relaciones comerciales en 

entornos digitales. Esto sugiere que las empresas deben trabajar en generar 

confianza y seguridad en sus clientes para impulsar las ventas y relaciones 

comerciales en línea. 

 

Seguido a esto, para el desarrollo del segundo objetivo específico, tras la 

aplicación de una entrevista al gerente de la empresa se pudo analizar lo siguiente: 

Análisis de la situación actual 

El entrevistado demuestra tener conocimiento básico sobre el uso de redes 

sociales para la venta de productos y servicios, pero reconoce que no ha 

aprovechado al máximo estas herramientas digitales en su empresa; asimismo, 



 

30 

 

manifiesta que su principal canal de venta ha sido el contacto directo con los 

clientes, lo cual se ha visto afectado por la pandemia, lo que evidencia que Grupo 

WIDO en Jaén tiene una oportunidad de mejorar su presencia y estrategia digital 

para impulsar su crecimiento. 

Análisis FODA y Análisis de la competencia: 

Como fortaleza, el entrevistado destaca que su marca goza de confianza y 

reconocimiento en la localidad de Jaén, debido a su experiencia previa con un 

negocio similar. Esto le da una ventaja competitiva que puede aprovechar al 

momento de lanzar una campaña digital. Sin embargo, también reconoce que tiene 

debilidades en cuanto al manejo de redes sociales y estrategias digitales, lo cual 

representa una oportunidad de mejora. Además, identifica que la pandemia ha sido 

una amenaza importante para su negocio, al limitar el contacto directo con los 

clientes. 

 

Definición de objetivos y estrategia: 

El entrevistado manifiesta que su objetivo principal es hacer crecer su marca 

y llegar a más clientes, tanto en la región de Jaén como en otras zonas del país. 

Para ello, está interesado en explorar el uso de redes sociales y desarrollar una 

presencia digital más sólida; sin embargo, aún no tiene claridad sobre estrategias 

digitales específicas y está abierto a aprender y experimentar en este ámbito, lo 

cual representa una oportunidad para brindarle asesoría y acompañamiento en la 

definición de objetivos y estrategias de lanzamiento en redes sociales. 

 

Finalmente, tras los resultados obtenidos se plantea una campaña de 

lanzamiento en base al marketing a través de las redes sociales: 
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3.2 Discusión  

 

Con respecto al primer objetivo específico, El diagnóstico de la situación 

actual del marketing digital del Grupo WIDO E.I.R.L. en Jaén revela una alta 

familiaridad y uso de plataformas digitales entre los consumidores, con un 55% que 

revisa estas plataformas frecuentemente antes de realizar una compra y un 47% 

que interactúa con marcas a través de redes sociales, especialmente Facebook, 

que es utilizada por el 83% de los encuestados, lo que subraya la necesidad de una 

estrategia de marketing digital efectiva centrada en estas redes; sin embargo, a 

pesar de este uso generalizado, las compras online aún son limitadas, con un 43% 

de los encuestados que nunca ha realizado una compra en línea, lo que indica que 

es fundamental mejorar la experiencia de compra digital y fomentar la confianza de 

los consumidores. Por otra parte, aunque el 72% de los usuarios considera que la 

publicidad en redes sociales es efectiva, existe una desconfianza significativa hacia 

las relaciones comerciales en línea, lo que sugiere que el Grupo WIDO debe 

trabajar en generar confianza y seguridad en sus clientes, al mismo tiempo que 

desarrolla contenido atractivo y promociones que fomenten la interacción y el 

compromiso del público, para así consolidar su presencia en el mercado y alcanzar 

sus objetivos comerciales. 

Resultados que han sido comparados con estudios como el de Giménez et 

al. (2023) quienes indican que es crucial enfocarse en mejorar la interacción y el 

compromiso con los clientes, ya que un 28% de la población considera esto 

fundamental; además, se debe incrementar el alcance y la visibilidad de la marca, 

dado que el 63% lo considera así. Asimismo, diversificar las estrategias de 

marketing digital y realizar un análisis del comportamiento del consumidor permitirá 

a la empresa alinearse mejor con las expectativas de su audiencia. 

 

Para el segundo objetivo específico, el análisis de la situación actual de las 

estrategias de lanzamiento del Grupo WIDO E.I.R.L. en Jaén, basado en la 

entrevista al gerente de la empresa, revela que, aunque la marca goza de confianza 

y reconocimiento en la localidad gracias a su experiencia previa, existe un evidente 

sub aprovechamiento de las herramientas digitales, especialmente en redes 

sociales, que podrían potenciar su crecimiento. El gerente reconoce que su 
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principal canal de venta ha sido el contacto directo con los clientes, lo cual se ha 

visto limitado por la pandemia, lo que subraya la necesidad de mejorar su presencia 

digital para adaptarse a las nuevas dinámicas del mercado. A pesar de las 

debilidades identificadas en el manejo de estrategias digitales, el gerente muestra 

interés en explorar y aprender sobre el uso de redes sociales para alcanzar un 

público más amplio, lo que representa una oportunidad significativa para 

implementar una campaña de lanzamiento efectiva que no solo incremente su 

visibilidad en la región de Jaén, sino que también le permita expandirse a otras 

zonas del país. 

Este resultado se complementa con lo mencionado por Lavanda et al. (2021) 

quienes encontraron que, aproximadamente el 95% de las empresas en el país son 

Mypes, y muchas han tenido que adaptarse al entorno digital, utilizando 

herramientas como redes sociales y ventas en línea para llegar a los consumidores 

de manera más efectiva; asimismo, el comportamiento del consumidor ha 

cambiado, priorizando la inmediatez y la rapidez en la entrega de productos, lo que 

ha llevado a que el 67% de los encuestados esté de acuerdo en recibir correos 

informativos de las empresas y además, la capacitación en marketing digital es 

esencial para que los empresarios puedan implementar estrategias efectivas. En 

este contexto, las Mypes deben ser flexibles y centrarse en la comunicación directa 

con sus clientes para maximizar el impacto de sus lanzamientos. 

Finalizando con el objetivo general, la campaña "Escápate del estrés de la 

ciudad y disfruta de la paz en tu casa de campo" del Grupo WIDO E.I.R.L. en Jaén 

es la implementación de un enfoque integral de marketing digital centrado en redes 

sociales, que busca no solo lanzar y posicionar la marca, sino también conectar 

emocionalmente con el público objetivo; además, a través de una segmentación 

precisa, se ha diseñado un contenido atractivo y visualmente impactante que 

resalta los beneficios de vivir en un entorno natural, utilizando plataformas como 

Facebook e Instagram para maximizar el alcance. La estrategia incluye el uso de 

testimonios de clientes, videos de recorridos virtuales y promociones exclusivas, lo 

que no solo fomenta la interacción y el interés de los potenciales compradores, sino 

que también establece un vínculo de confianza y autenticidad con la marca. 

Siendo complementado por Gimenez et al. (2023) quienes mencionan que, 

para definir las estrategias de marketing digital en la empresa, es fundamental 
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centrarse en la creación de contenido relevante y atractivo que resuene con la 

audiencia, dado que un 40.6% de la población considera esto un desafío clave y 

además, se debe establecer una presencia constante en redes sociales para 

mejorar la interacción y el compromiso con los clientes, lo cual es visto como 

esencial por un 28% de los encuestados. 

 

3.3. Propuesta de la investigación
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Fecha 
Tipo de 

Contenido 

Objetivo del 

Modelo AIDA 
Descripción del Contenido Copy para red social  

1 de Dic Post Atención 

Anuncio de lanzamiento de la inmobiliaria: 

Presentación de la marca con una imagen 

atractiva de los terrenos y una frase impactante. 

"¡Bienvenidos al hogar de tus sueños en el campo! 🌄 

Conoce nuestros terrenos y proyectos diseñados para 

conectarte con la naturaleza. #ViveEnElCampo 

#NuevoLanzamiento" 

4 de Dic Reel Atención 

Video corto con tomas en dron de los terrenos, 

mostrando la naturaleza y paisajes alrededor, 

con una música inspiradora. 

"Descubre la paz de vivir rodeado de naturaleza 🍃 ¿Te 

imaginas despertar con estas vistas cada día? 

#VidaCampestre #ViveLibre" 

6 de Dic Historia Atención 

Pregunta interactiva: "¿Te imaginas viviendo en 

el campo? 🏡🌲" con opciones de respuesta 

para captar atención y generar curiosidad. 

"¿A quién no le gustaría vivir aquí? ¿Eres más de 

tranquilidad o aventura? 🏞️ Responde y descubre tu 

estilo ideal de vida en el campo." 

8 de Dic Carrusel Atención 

Introducción a la inmobiliaria y sus valores. Cada 

imagen destaca aspectos como seguridad, 

naturaleza y estilo de vida. 

"No es solo un terreno; es una vida nueva en un entorno 

seguro y natural 🌲 Conoce nuestros valores y lo que 

nos hace únicos. #TuFuturoEnElCampo" 

11 de Dic Post Interés 

Testimonio de un cliente ficticio sobre la calidad 

de vida en el campo, resaltando beneficios como 

la tranquilidad y el espacio. 

"‘Mudarnos al campo fue la mejor decisión para nuestra 

familia. Paz, espacio y aire puro cada día.’ 💚 Ven y 

descubre la tranquilidad que necesitas. 

#TestimonioReal" 

13 de Dic Reel Interés 

Video de recorrido por uno de los terrenos, 

destacando los servicios y la accesibilidad de las 

propiedades. 

"Acceso rápido, servicios cercanos y un entorno 

inigualable. Así es vivir aquí 🌄 ¡Ven y recorre tu futuro 

casa de campo! #VidaNatural #Visítanos" 

15 de Dic Historia Interés 
Programa un tour para Mostrar una vista de los 

terrenos y alrededores. 

"Es momento de conocer la casa de campo de tu sueño, 

agenda tu visita totalmente gratis ¡descubre tu futuro 

hogar en cada detalle! #TourVirtual #CampoEnCasa" 

18 de Dic Carrusel Interés 

Explicación de beneficios de vivir en el campo, 

como salud, bienestar y contacto con la 

naturaleza, destacando cada uno en una slide. 

"¿Por qué vivir en el campo? 🌱 Salud, bienestar y un 

espacio solo para ti. Desliza y conoce todo lo que la 

naturaleza tiene para ofrecerte. #BeneficiosDeVivirAquí" 
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20 de Dic Post Deseo 

Imagen de una casa de campo terminada con la 

leyenda "El hogar de tus sueños puede ser una 

realidad". 

"Imagina esta casa como tu hogar 🏡 Tu espacio en la 

naturaleza está esperando por ti. #SueñaEnGrande 

#TuCasaEnElCampo" 

22 de Dic Reel Deseo 

Video "antes y después" de una casa en 

construcción, resaltando el proceso de diseño y 

construcción. 

"Cada sueño comienza con una visión 🛠️ Mira cómo 

transformamos un terreno en un hogar perfecto. 

¿Quieres el tuyo? #AntesYDespués 

#ConstruyeTuSueño" 

24 de Dic Historia Deseo 

Imagen de una familia en un entorno campestre, 

con el mensaje "Un espacio propio, lleno de paz 

y naturaleza". 

"Familia, paz y naturaleza 🌄 Haz realidad el sueño de 

tener un espacio para todos. #VidaEnElCampo 

#TuHogarNatural" 

27 de Dic Carrusel Deseo 

Presentación de 3 diseños personalizados de 

casas de campo, destacando características 

únicas en cada slide. 

"Elige el diseño que refleja tu estilo 🏡 Nuestros 

proyectos son únicos y personalizables. ¡Encuentra el 

que mejor se adapta a ti! #DiseñosExclusivos 

#CasaDeCampo" 

29 de Dic Post Acción 

Publicación con una promoción especial: 

"Reserva tu terreno en diciembre y recibe un 

descuento exclusivo para construir tu casa". 

"¡Aprovecha nuestro regalo de fin de año! 🎉 Reserva 

en diciembre y recibe un descuento exclusivo en la 

construcción de tu casa. #PromociónEspecial 

#TerrenoPropio" 

30 de Dic Reel Acción 

Video invitando a los interesados a visitar el 

terreno, mostrando el proceso de reserva y los 

beneficios de comprar en diciembre. 

"Conoce tu próximo hogar de cerca 📍 Ven a nuestros 

terrenos y siente la tranquilidad del campo. ¡Agenda tu 

visita hoy! #ReservaTuLugar #TerrenoEnVenta" 

31 de Dic Historia Acción 

Recordatorio de la promoción: Llamada a la 

acción con un enlace al sitio web para ver 

terrenos disponibles y reservar. 

"Último día para aprovechar la promoción 🎉 Reserva tu 

terreno y comienza el año con tu proyecto de vida en el 

campo. #FinDeAño #ViveEnElCampo" 

31 de Dic Carrusel Acción 

Paso a paso para comprar un terreno en la 

inmobiliaria, desde la visita hasta la firma del 

contrato, invitando a tomar la decisión. 

"Comprar tu terreno es fácil y seguro 💼 Desliza y 

conoce cada paso para hacer realidad tu sueño. 

#CompraSegura #TerrenoEnElCampo" 
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Material propuesto 

Post: 
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Historias: 
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Carrusel: 

 

 

 



 

45 

 

Reel 

Reel Foto de portada 

Reel 1:  

https://drive.google.co

m/file/d/1iGdyciF4-

2SV0mOzYot2Dv_CW

WZ9IaSi/view?usp=sh

aring  

 

Reel 2: 

https://drive.google.co

m/file/d/1RC3sT7mIG7

YiMO8KMTSgnvXP6J

7xrgLC/view?usp=shar

ing  

 

https://drive.google.com/file/d/1iGdyciF4-2SV0mOzYot2Dv_CWWZ9IaSi/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1iGdyciF4-2SV0mOzYot2Dv_CWWZ9IaSi/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1iGdyciF4-2SV0mOzYot2Dv_CWWZ9IaSi/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1iGdyciF4-2SV0mOzYot2Dv_CWWZ9IaSi/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1iGdyciF4-2SV0mOzYot2Dv_CWWZ9IaSi/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1RC3sT7mIG7YiMO8KMTSgnvXP6J7xrgLC/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1RC3sT7mIG7YiMO8KMTSgnvXP6J7xrgLC/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1RC3sT7mIG7YiMO8KMTSgnvXP6J7xrgLC/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1RC3sT7mIG7YiMO8KMTSgnvXP6J7xrgLC/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1RC3sT7mIG7YiMO8KMTSgnvXP6J7xrgLC/view?usp=sharing
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Reel 3: 

https://drive.google.co

m/file/d/1iZ-CIQWg7-d-

Mgqaewjry6WbjxHpSH

06/view?usp=sharing  

 

 

 

 

https://drive.google.com/file/d/1iZ-CIQWg7-d-Mgqaewjry6WbjxHpSH06/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1iZ-CIQWg7-d-Mgqaewjry6WbjxHpSH06/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1iZ-CIQWg7-d-Mgqaewjry6WbjxHpSH06/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1iZ-CIQWg7-d-Mgqaewjry6WbjxHpSH06/view?usp=sharing
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1.1. Publicidad de Pago por Clic (PPC) para meta ads  

 

Publicidad Redes sociales Segmentación Fecha 
Total de 
inversión 

Call to action 

 

Facebook e 
Instagram 

Región Cajamarca 06001 

Región Lambayeque 14013 

01/10/2024 al 
7/10/2024 

S/ 150.00 Whats app 

 

Facebook e 
Instagram 

Región Cajamarca 06001 

Región Lambayeque 14013 

07/10/2024 al 
15/10/2024 

S/ 150.00 Whats app 

Reel 2: 
https://drive.google.com/file/d/1RC3sT7
mIG7YiMO8KMTSgnvXP6J7xrgLC/view
?usp=sharing  

Facebook e 
Instagram 

Región Cajamarca 06001 

Región Lambayeque 14013 

16/10/2024 al 
21/10/2024 

S/ 150.00 Whats app 

Reel 3: 

https://drive.google.com/file/d/1iZ-CIQWg7-
d-

Mgqaewjry6WbjxHpSH06/view?usp=sha
ring  

Facebook e 
Instagram 

Región Cajamarca 06001 

Región Lambayeque 14013 

22/10/2024 al 
31/10/2024 

S/ 150.00 Whats app 

TOTAL S/ 600.00  

https://drive.google.com/file/d/1RC3sT7mIG7YiMO8KMTSgnvXP6J7xrgLC/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1RC3sT7mIG7YiMO8KMTSgnvXP6J7xrgLC/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1RC3sT7mIG7YiMO8KMTSgnvXP6J7xrgLC/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1iZ-CIQWg7-d-Mgqaewjry6WbjxHpSH06/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1iZ-CIQWg7-d-Mgqaewjry6WbjxHpSH06/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1iZ-CIQWg7-d-Mgqaewjry6WbjxHpSH06/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1iZ-CIQWg7-d-Mgqaewjry6WbjxHpSH06/view?usp=sharing
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

4.1. Conclusiones 

1. El análisis de la información recopilada sobre el Grupo WIDO en Jaén 

muestra que la empresa tiene una importante oportunidad de mejorar su 

estrategia de marketing digital para impulsar el crecimiento de su negocio; 

esto debido a que, si bien el Grupo WIDO goza de un buen nivel de 

reconocimiento y confianza entre los consumidores de la zona, aún no ha 

logrado aprovechar al máximo las herramientas digitales para llegar a un 

público más amplio. 

 

2. El análisis de la situación actual del Grupo WIDO en Jaén evidencia que la 

empresa tiene una oportunidad importante de mejorar su estrategia de 

lanzamiento y presencia digital; ya que, si bien el gerente reconoce la 

importancia de las redes sociales y el marketing digital, actualmente no ha 

aprovechado al máximo estas herramientas en su negocio. Esto se debe 

principalmente a sus limitaciones en el manejo de estrategias digitales, lo 

cual contrasta con la fortaleza que representa el reconocimiento y confianza 

que goza la marca en la localidad. 

 

3. El plan de acción, basado en el modelo AIDA (Atención, Interés, Deseo y 

Acción), permitirá a Grupo WIDO generar una conexión emocional con los 

potenciales clientes, al mostrarles de manera visual y atractiva los beneficios 

de vivir en una casa de campo y además, el uso de herramientas como 

videos, carruseles e historias en redes sociales, complementado con una 

estrategia de publicidad digital y remarketing, asegurará una mayor 

visibilidad y engagement de la marca, lo que se traducirá en un incremento 

de las consultas y conversiones. 

 

 

 

 

 



 

52 

 

4.2. Recomendaciones 

1. Se recomienda que el Grupo WIDO en Jaén implemente una estrategia 

integral de marketing digital enfocada en el desarrollo de una fuerte 

presencia en redes sociales, especialmente Facebook e Instagram, para 

conectar de manera más efectiva con su público objetivo; además, deberá 

diseñar e implementar campañas de lanzamiento y promoción a través de 

estos canales digitales, aprovechando la receptividad de los usuarios a este 

tipo de publicidad. 

2. Se recomienda que el Grupo WIDO en Jaén implemente un plan de acción 

enfocado en el desarrollo de una estrategia de lanzamiento y presencia 

digital, donde se incluya; en primer lugar, brindar al gerente de la empresa 

asesoría y capacitación en el uso de redes sociales y herramientas digitales 

para la promoción y venta de sus productos; seguido de un acompañamiento 

a la empresa en la definición de objetivos y estrategias digitales específicas, 

que le permitan aprovechar el reconocimiento de su marca y llegar a un 

público más amplio, tanto en la región de Jaén como a nivel nacional y 

finalizando con un plan de acción considere el fortalecimiento de la confianza 

y seguridad de los clientes en las transacciones y relaciones comerciales en 

línea, a fin de impulsar las ventas y el crecimiento del negocio a través de 

los canales digitales. 

3. Se recomienda que la empresa invierta en capacitar al gerente y al equipo 

responsable en el uso efectivo de las redes sociales y herramientas digitales. 

Esto les permitirá desarrollar habilidades para crear contenido atractivo, 

segmentar adecuadamente a su público objetivo y monitorear los resultados 

de las acciones implementadas.
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ANEXOS 

 

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA 

INVESTIGACIÓN 

Código: F2.PP2-PR.02 

Versión: 02 

Fecha: 18/04/2024 

Hoja: 114 de 86 

 

Yo, Diego Alonso Baca Cáceres, docente del curso del Programa de estudios de Artes & 

Diseño Gráfico Empresarial y revisor de la investigación aprobada mediante Resolución N° 0768-

2021/FDH-USS del (los) estudiante(s), titulada CAMPAÑA DE LANZAMIENTO DE MARCA BASADA EN 

UNA ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL EN EL CASO DE GRUPO WIDO EN JAÉN.  

Se deja constancia que la investigación antes indicada tiene un índice de similitud del 9% 

verificable en el reporte final del análisis de originalidad mediante el software de similitud TURNITIN.  

Por lo que se concluye que cada una de las coincidencias detectadas no constituyen plagio 

y cumple con lo establecido en la Directiva sobre índice de similitud de los productos académicos y 

de investigación en la Universidad Señor de Sipán S.A.C, aprobada mediante Resolución de 

Directorio N° 221-2019/PD-USS. 

 

Pimentel 13 de setiembre de2024 

 

 

 

 

Mg. Baca Cáceres Diego Alonso  

DNI N° 44223682 
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ACTA DE APROBACIÓN DEL ASESOR 
 

 
Yo CINTHYA BRAVO ADANAQUE quien suscribe como asesor designado mediante Resolución de 

Facultad N° 0770-2021/FDH-USS, del proyecto de investigación titulado CAMPAÑA DE LANZAMIENTO DE 

MARCA BASADA EN UNA ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL EN EL CASO DE GRUPO WIDO EN JAÉN, 

desarrollado por el(los) estudiante(s): GAVIDIA LLANOS JOHN BRYAN, MADRID ATALAYA YOVELY DEL 

CARMEN, del programa de estudios de ARTES & DISEÑO GRÁFICO EMPRESARIAL, acredito haber revisado, 

y declaro expedito para que continúe con el trámite pertinentes.  

 
En virtud de lo antes mencionado, firman: 
 
 
 

 

 
CINTHYA BRAVO ADANAQUE 

 

 
DNI: 45456934 

 

 
 

Pimentel, 13 de setiembre de 2024 
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