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INFORMACION GENERAL

Contextualizacion del tema

Segun (Fernandes, 2018), “los medios de comunicacion impresos, son todo un legado de la
antigliedad, pues las culturas milenarias divulgaban su vida, leyes y costumbres en cédices,
papiros y hasta jeroglificos. La especializacidon de los medios impresos no se limita al tipo de
lector, también se especializan seguin el alcance geografico. Los medios impresos divulgan
informacidon de interés para una municipalidad, una regién o un pais completo. La
especializacion de los medios de comunicacidn impresos, son una ventaja que permite orientar

o segmentar los esfuerzos publicitarios de una forma eficiente”

“La prensa es un elemento importante de la vida nacional del Ecuador. Alli se han reflejado
los hechos, procesos, conflictos de la historia y del presente. Los periddicos han sido testigos y
cronistas, pero también actores de la trayectoria del pais. En sus paginas se han relatado las
glorias y vergilienzas nacionales, las guerras, la vida politica, los éxitos colectivos, los actos

sociales y los escandalos” (Ayala Enrique, 2012).

Editores MMA Asociados Cia. Ltda. es una empresa de medios de comunicacién, constituida
en el afio 1975, el 100% de su paquete accionario esta en manos de la familia Mejia Aguirre. En
el afio 1986 circula el primer ejemplar de Diario El Norte, con cobertura en la zona Norte del
Pais. Después de 16 afios se obtiene la concesion de la frecuencia de Radio Los Lagos con dos
frecuencias una para Imbabura y otra para Carchi, en el afio 2016 se lanza el canal online ENTV.
Con ello se consolida el Grupo Corporativo EI Norte, nombre comercial estratégico, con el cual

se identifica al grupo de medios desde el afio 2000.

La fortaleza de este medio de comunicacidn es su trayectoria y credibilidad. A esto se
suma el proceso de transformacion digital que se lo ha realizado desde el afio 2010. En el mes
de septiembre del afio 2019, la empresa se vio afectada por las protestas y paralizacidn, los
meses de septiembre y octubre son los que, durante el histérico de la empresa, se han registrado
los montos altos de ventas, por ser fechas de fiestas en las dos provincias de afluencia
(Imbabura-Carchi), periodo en el que los medios ofrecen productos comunicacionales y

comerciales especiales para cada sector.

Esta pérdida de ingresos se estimaba recuperar durante el primer semestre del afio
2020, pero lamentablemente, el 17 de marzo del 2020 se dio inicio al confinamiento por COVID-
19, obligando a suspender las labores y posterior la circulacidn de Diario El Norte en su versién

impresa desde el 21 de marzo del 2020.



En la opinién de la autora esta crisis ha afectado a todas las industrias, pero los medios
de comunicacién han sufrido una gran amenaza a su permanencia, algunos se han visto en la
necesidad de cerrar definitivamente, y en caso de periddicos locales, han suspendido su version
impresa; siendo esta una oportunidad para El Norte que aln se mantiene en circulacién. Los
directivos de la organizacién tienen clara la situacién por la que atraviesan los medios de
comunicaciéon no solo en Ecuador; sino a nivel mundial, y en especial los medios de

comunicacion impresos.
Pregunta Problémica

¢Cémo se puede mejorar el posicionamiento de Diario El Norte en sus canales digitales?
Objetivo general

Generar un modelo de “Inbound Marketing” para mejorar el posicionamiento de Diario El

Norte en sus canales digitales.

Objetivos especificos

Contextualizar los fundamentos tedricos sobre el modelo de “Inbound Marketing” y

los medios de comunicacién.

e Diagnosticar la situacion actual de los canales digitales de Diario El Norte a través de
la aplicacidon de métodos y técnicas de investigacion.

e Determinar las herramientas del modelo “Inbound Marketing” que se adaptarian
para mejorar el posicionamiento de Diario El Norte en sus canales digitales.

e Validar a través de criterio de especialistas el modelo de “inbound marketing”

adaptado a Diario El Norte.

Beneficiarios directos:

Al tener un impacto positivo en la aplicacion del modelo de “Inbound Marketing” se
incrementaria el consumo de Diario El Norte, reflejado en sus fuentes de ingreso: la venta de
ejemplares y la venta de espacios publicitarios, dando como resultado la estabilidad de la
compafia, una rentabilidad aceptable para la permanencia del negocio y el aumento del valor

para los socios.

Los empleados podran mantener una fuente de ingresos estable a través del pago puntual de su
sueldo y beneficios sociales; en el caso de colaboradores garantizar el pago de sus facturas por

la prestacién de servicios.



Incrementar sus ingresos diarios por concepto de distribucion y venta directa del ejemplar de
Diario El Norte, asi como obtener ingresos extras por la venta de productos optativos que la

empresa realiza optimizando el canal de distribucion.

A mayor alcance y lectoria de Diario El Norte, los anuncios y publicidad de los clientes de Diario
El Norte tendran mayor impacto y resultados satisfactorios, garantizando de esta manera el

retorno de su inversidn publicitaria.



CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PROYECTO

1.1.Contextualizacion de fundamentos tedricos

Segun (Kloter, Kartajaya, & lwan, 2018), el marketing debe adaptarse a la naturaleza
cambiante de los recorridos de compra del consumidor en la economia digital. La funcién del
marketing es guiar a los consumidores en su evolucidén desde las fases iniciales de atencién y
descubrimiento de un producto o servicio hasta las etapas posteriores de recomendacién a otros

consumidores.

El marketing tradicional seguira vigente, pero su aplicacién es cada vez mas exclusiva e
inclusiva, es decir se requiere de mayor personalizacién para llegar al consumidor, ain mas con

la presencia del Covid-19 que obligo a la mayoria de negocios a reinventase y acelerar procesos.

Para (Zelada, 2021), “el Covid-19 hasta cierto punto se ha convertido en un instrumento de
medicién para saber cuan preparados estdbamos a nivel privado y pubico en la ruta de la
transformacién digital. Las diferentes organizaciones han tenido que responder de manera
inmediata desarrollando e implementando soluciones digitales, automatizando procesos y
soluciones en la nube; asi como dandole facilidades a sus colaboradores para realizar trabajo
remoto y de ese modo resguardar su integridad y aquellas que no lo han hecho se han visto

forzadas a parar su operacién”.

En Ecuador, la primera declaratoria de estado emergencia sanitaria se dispuso mediante la
publicacion del Suplemento del Registro Oficial Nro. 160 de fecha 12 de marzo de 2020 del
Acuerdo Ministerial del Ministerio de Salud Pudblica Nro. 00126-2020. Posteriormente con
Decreto Ejecutivo No. 1074, publicado en el Registro Oficial No. 225, de 16 de junio de 2020, se
extendid el estado de emergencia sanitaria, “mediante el cual se declara el estado de
emergencia sanitaria en todos los establecimientos del Sistema Nacional de Salud, en los
servicios de laboratorio, unidades de epidemiologia y control, ambulancias aéreas, servicios de
médicos y paramédicos, hospitalizacién y consulta externa por la inminente posibilidad del
efecto provocado por el coronavirus Covid-19, y prevenir un posible contagio masivo en la

poblacién” (Derecho Ecuador, 2020).

El informe Digital News Report 2021 publicado el 23 de junio del 2021 por el Reuters Institute
de la Universidad de Oxford (Inglaterra), las cifras sefialan que el impacto del Covid-19 fue
positivo en cuanto al consumo de noticias, las noticias de medios tradicionales reforzaron
su nivel de confianza con respecto a las de las redes sociales (University of Oxford, Reuter

Institute, 2021).



“El método inbound se basa en atraer prospectos, interactuar con ellos y deleitarlos para
impulsar el crecimiento de una empresa que proporcione valor y genere confianza. A medida
gue la tecnologia avanza, el método inbound sienta las bases para crear una manera mas util y
humana de hacer negocios, que siempre pone al cliente primero. Descubre el porqué de este
cambio, cdmo evolucionan las conductas de los compradores y los aspectos bdsicos de una

empresa inbound” (Hubspot Academy, 2021).

“El Inbound Marketing es una metodologia que emplea recursos digitales en su totalidad.
Esto le permite ser mas flexible y actuar con mayor rapidez ante cualquier cambio en el mercado
o en los requerimientos de los consumidores. La eficiencia del Inbound marketing es superior a
la eficiencia del outbound marketing porque permite una mejor focalizacién de la audiencia y

una mejor adaptacion de comunicacién de la empresa a la misma” (Patrutiu, 2016).

Con base a los estudios e informacidn referencial se sustenta la viabilidad de la propuesta
adaptada a la realidad de la industria de medios de comunicacidn, considerando que el Inbound
marketing es una metodologia que, basada en una propuesta de valor distinta y relevante,
aporta al crecimiento de las marcas, utilizando las estrategias de atraccion, con herramientas y
técnicas digitales no intrusivas para entregarles el contenido relevante que necesitan o estan
buscando, a partir de ello con la informacién que de manera voluntaria entregan, la marca sigue
otorgandoles informacion de utilidad presente y con valor en el tiempo. El efecto es generar en
el usuario la sensacion de satisfaccidn, buscando su permanecia y por qué no su fidelizacién y

recomendacion.

1.2.Problema a resolver

El perfil de nuevos consumidores refleja claramente que el éxito del marketing esta en lograr
una relacién necesaria y satisfactoria entre la experiencia online y offline. Las empresas deben
asumir el reto de transformar su marketing tradicional, adaptarlo a la transformacién digital,
que ha generado unos ciclos de vida mas cortos del producto, asi como cambios acelerados en
los habitos de consumo, marcados por las tendencias, por ello las marcas deben ser dindmicas

y versatiles, pero la esencia de la misma debe mantenerse.

Dice el experto en medios de comunicacién (Grimbert, 2020), "La prensa en papel no esta
muerta, disminuye pero se transforma". En base a esta afirmacion un producto tradicional como
la prensa escrita, es este caso Diario El Norte, que transmite dia a dia su propdsito de informar,
entretener y educar, se ha visto en la necesidad de transformar la manera como llega a sus

lectores y nuevas audiencias.



Al momento la compafiia persigue como estrategia fortalecer su marca Diario El Norte, para
generar nuevos ingresos y para ello no cuenta con un Modelo de “Inbound Marketing”, que con
la aplicacidon de su metodologia logre mejorar el posicionamiento de la marca en sus canales

digitales.

Es aqui donde el “Inbound Marketing” entra en accidn, como el marketing de atraccién, que
utiliza técnicas para captar la atencién. Con ello ejecuta estrategias de conversién para
transformar estos en Leads, seguidamente realiza el seguimiento para que sean clientes y

finalizar con la fidelizacion de los mismos.

El reto de los medios es no perder la vigencia para seguir siendo ese material de consulta y de

confirmacién de la informacion.
Segun, (Fernandez-Galiano, 2017), Presidente del grupo Unidad Editorial, manifiesta
que el papel es algo mas que producto de subasta sentimental: «A los periédicos de
papel les quedan innumerables retos. El primero, digerir la revolucién tecnoldgica que
ha afectado a tantos otros sectores. Los periddicos deben hacer un esfuerzo de calidad,
deben convertirse casi en productos de culto. Esa sera la unica forma que los haga
indispensables aunque sélo sea para una élite intelectual influyente y con vocacion para
introducir cambios en la sociedad. Si lo pensamos, ese ha sido siempre nuestro papel.
La ventaja que tienen los periddicos es que pueden ofrecer al lector la Historia de cada
dia, ordenada, jerarquizada, interpretada vy filtrada por un determinado ideario. Eso

significa ser una referencia, eso significa ayudar al lector a encontrarse en el mundo».

Lo que agrega valor a Diario El Norte, es que este es un medio que tiene afinidad con su
gente, la proximidad genera ese sentido de pertenencia. La conexion de los lectores y audiencias
sea por el impreso o por los canales digitales persigue que se mantengan informados,
encuentren la respuesta a sus inquietudes, comenten sobre temas de actualidad y sean

escuchadas las necesidades de su comunidad y de la regién norte del Ecuador.

1.3.Proceso de investigacion

La presente investigacidon tendra un enfoque mixto, siendo esta: la investigacion cualitativa

y la cuantitativa.

El enfoque 0 método mixto, es definido por (Hernadez, Baptista, & Fernandez , 2014), como:
“Un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de investigacién e implican la

recoleccidn y andlisis de datos cuantitativos y cualitativos, asi como su integracion y discusion



conjunta, para realizar inferencias producto de toda la informacidn recabada (metainferencias)

y lograr un mayor entendimiento del fenémeno bajo estudio”.

Segun (Lomas, Trujillo, & Chiliquinga, 2020), “la investigacidn cualitativa, es una alternativa
ideal para la descripcion comprensiva, detallada, intrinseca e extrinseca, y de amplia esencia
para describir y comprender la sociedad, al ser humano dentro de su propia realidad. La cual es
concebida como un mundo de situaciones, eventos, personas, interacciones y comportamientos
gue son observables y cualificables, requiere de la incorporacién del acto relacional de actores
o participantes en su contexto, para plasmar el conocimiento con base al didlogo, a sus

experiencias, actitudes, creencias, pensamientos y reflexiones”.

“La investigacion cuantitativa ofrece la posibilidad de generalizar los resultados mas
ampliamente, otorga control sobre los fendmenos, asi como un punto de vista basado en
conteos y magnitudes. También, brinda una gran posibilidad de repeticidn y se centra en puntos
especificos de tales fendmenos, ademas de que facilita la comparacién entre estudios similares”

(Hernadez, Baptista, & Fernandez , 2014).

El alcance de la investigacién es descriptivo, porque lo que se pretende es describir las

caracteristicas principales y fundamentales de las variables inmersas en este estudio.

Se definird esta investigacion a través de la técnica de la observacién, tomando la
informacidn de la analitica digital de las plataformas y sitios web de Diario El Norte, y registrarla

para su posterior analisis.

También se utilizard la técnica de investigacion documental por la recopilacidon de
informacidn que ayuda a interpretar y mejorar nuevos documentos, acudiendo a fuentes como

libros, informes, proyectos de investigacion y articulos publicados en formato digital.

1.4.Vinculacidn con la sociedad

El presente modelo propuesto, como una estrategia encaminada a mejorar el
posicionamiento de Diario El Norte, impacta en la sociedad por cuanto los medios de
comunicacion desempefian un papel importante en la conformacién de opiniones, conciencias,
en modelar comportamientos y habitos, encaminados al desarrollo local, que no implica
Unicamente cubrir necesidades y alcanzar el progreso material, sino mas bien adecuar las
condiciones y ser la herramienta a través del apoyo de la informacién y educacién que
proporcionan los medios, para la realizacion de las necesidades humanas con la correcta

vinculacion entre autoridad y ciudadania.



1.5.Indicadores de resultados

Con el modelo de Inbound marketing se pretende alcanzar los siguientes KPI’s en el ambito

digital.

Figura 1. Embudo adaptado a los canales digitales de Diario El Norte

OBJETIVO DIGITAL m OBIJETIVO MARKETING

e Visitas organicas

ENCUENTREN * Puntuacion SEO POSICIONAMIENTO

eSeguidores en RRSS

*Nuevos usuarios
* Paginas vistas
e Porcentaje de rebote
eDuracidn de sesion
eEngagement

e sesiones recurrentes
eEngagement

Modificado de: https://www.marketingandweb.es/

Tabla 1. KPI'S Canales digitales Diario El Norte

CANAL DIGITAL KPI'S ACTUAL Siladldl Y
6 MESES 12 MESES
Nuevos usuarios 3022 K 5% 10%
# Visitas 12 140K 5% 10%
Q\ I puntuacién SEO 68 5% 15%
A s paginaWeb paginas vistas 1,51 20% 30%
% Rebote 76% -7% -16%
duracion de sesion 1:24 5% 10%
sesiones recurrentes - implementar  medir
seguidores 191,5K 5% 10%
m Diario El Norte Facebook
(£) engamentent 68,62 8% 12%
seguidores 17,48K 4% 8%
elnorte.ec Instagram
impresiones 73,75K 1% 8%
comunidad 17,85K 4% 8%
E elnorteadiario Twitter
L4 impresiones 134,46 K 4% 8%
ENp #suscriptores 9,78 k 5% 10%
3  ENtv (El Norte TV) YouTube
Visualizaciones 3214921 5% 10%
Fuente: Informacion Diario El Norte Elaboracion propia


https://www.marketingandweb.es/

Analitica digital situacion actual

A continuacién se detallan las métricas actuales de Diario El Norte, en las siguientes

plataformas digitales: Sitio web, Redes sociales: Facebook, Instagram, Twitter, YouTube.

Tabla 2. Métricas sitio web www.elnorte.ec

elnorte.ec i, METRICAS Julio- 2021
Usuarios 3071 K
Usuarios nuevos 3022 K
Sesiones 7641K
Numero de sesiones por usuarios 3
Numero de visitas a paginas 12 140K
Paginas / sesién 1.51
Duracién media de la sesion 1:24
Porcentaje de rebote 76
Fuente: Diario El Norte Elaboracion propia

Figura 2. Evolucion de la audiencia pdgina web Diario El Norte durante el 2021

EL NORTE

. Diario B o
oAl Analytics Todos los datos de sitios ... ralinfarme
Vista general de la audiencia

o Todos loe usuarios 1 ene 2021 - 20 ago 2021
Vista general

® Usuarios

fetrero de 2021 marzo de 2021 abiil de 2021 mrayn de 2021 Junio g 2021 juie g8 2021 agost

Fuente: Google Analytics

Desde enero del 2021 a agosto 2021 la audiencia del sitio web de Diario El Norte se ha
mantenido estable con caidas bajas en los meses de febrero y julio.


http://www.elnorte.ec/

Figura 3. Composicion de la audiencia de la pdgina web Diario El Norte por rango de

edad y género

Edad Sexo

Al Analytics

B female B male

Fuente: Google Analytics

Segun la analitica web del sitio, la audiencia de Diario El Norte estd compuesta de

acuerdo a la edad por: rango de edad de 25-34 el 20.34%, del rango de 35-44 el 19.88% y de 45-

54 el 17.94% y de 55-64 el 14.6%. Se puede determinar que existe una distribucién con poca

diferencia entre los rango de 25 a 64 en donde se encuentra el 54.82% del total de la audiencia.

En cuanto a la audiencia por género en 48% femenino y 52% masculino.

Figura 4. Andlisis de la audiencia de la pdgina web Diario El Norte por pais

U Analytics
Pais Usuarios % Usuarios
1. ma Fcuador 455840 | 8453 %
2. @§ United States 30.000 l 5,58 %
3. 12 Spain 8880 | 165%
4. =& Colombia 7638 | 142%
5. I Mexico 6342 | 118%
6 Brazil 3556 | 0,66%
7. Germany 2463 | 046%
8. T Argentina 1.931 | 036%
9. = Sweden 1878 | 035%
10. e Chile 1640 | 030%

Fuente: Google Analytics

Los datos del sitio web reflejan los paises de los cuales proviene la audiencia de Diario El

Norte, siendo el 84.53% de Ecuador.
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Figura 5. Distribucion de la audiencia de la pdgina web Diario El Norte por interes

> Diario EL NORTE
,)l Analytics
Categoria de afinidad (cobertura) 42,34 % del total de usuarios
3,65 % ] Shoppers/Luxury Shoppers
324% [ ] Lifestyles & Hobbies/Green Living Enthusiasts
322% . Media & Entertainment/Movie Lovers
3,19 % | ] Food & Dining/Foodies
312 % ] Sports & Fitness/Sports Fans
Food & Dining/Cooking Enthusiasts/30
311 % I Minute Chefs
3,02% | ] Beauty & Wellness/Frequently Visits Salons
3,02% ] Lifestyles & Hobbies/Family-Focused
2,98 % | ] Media & Entertainment/TV Lovers
292% | ] Shoppers/Value Shoppers

Fuente: Google Analytics

Son categorias por las que los usuarios de Diario El Norte tienen afinidad de contenidos. Si se

busca que los usuarios regresen a visitar el sitio, es indispensable aumentar la cantidad de

contenido basado en estas categorias, si el usuario obtiene mas informacién sobre estos

contenidos el efecto seria un crecimiento en el nimero de paginas vistas.

Tabla 3. Fuente del trdfico al sitio web www.elnorte.ec

Fuente
facebook.com
Directo
google.com
android-app://com.google.android.googlequicksearchbox/

elnorte.com.ec
bing.com
android-app://m.facebook.com/

twitter.com
diarioelnorte.com.ec
android-app://com.google.android.googlequicksearchbox

Fuente: https://app.metricool.com/evolution/web Elaboracién propia

Visitantes

130.165
30.538
20.790

4.791

1.377
1.099
802

763
237
189

Porcentaje

67.86%
15.92%
10.84%

2.50%

0.72%
0.57%
0.42%

0.40%
0.12%
0.10%

Como se muestra en la tabla la fuente de trafico del sitio web en un 67.86 % es desde

Facebook, seguido por el acceso directo a la pagina web con un 15.92%, y a través del buscador

de google el 10.84%
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Figura 6. Andlisis SEO del sitio web www.elnorte.ec

Analisis SE0 - elnorte.eci - RankMath

68
B

68/100 20/30 1/30 9/30

Puntuacién SEO Tests aprobades Advertencias Tests fallidos

Fuente: https://www.elnorte.ec/wp-admin

El grafico es un resumen rdpido de los problemas encontrados. El primer punto es la
puntuacion de SEO; este es un numero del 0 al 100; las puntuaciones mas altas son mejores, en

este caso la web www.elnorte.ec tiene una puntacion de 63. A continuacién, hay un grafico de

barras que muestra la cantidad de pruebas aprobadas, advertencias y pruebas fallidas.

Las pruebas que pasan son excelentes, significan que no hay nada que corregir, en este sitio
es 20/30. Las advertencias son problemas que no son muy graves, pero se debe prestarles
atencidn y hacer algo al respecto, son 1/30y la barra roja representa pruebas fallidas. Como se

puede ver, hay pruebas fallidas 9/30, lo que significa que hay amplio margen de mejora.

Figura 7. Audiencia en redes sociales de Diario El Norte

L1 AUDIENCIA EN REDES SOCIALES

lﬁ 3 YouTube
2019 2020 2019 2020
190.808 237.787 7.650 9.240
fans fans suscriptores  suscriptc
Facebook R
wicer
2019 2020 Twitter
8'458 35'780 2019 2020
ALCANCE PROMEDIO
promedio de veces 1 98;38(2&0%]259.000
que fueron vistas g d
nuestras publicaciones ngg sg mo?h'\éjergﬁs
diariamente. nuestros twitts en el y 27
mes. Dl 3

Fuente: Informe Rendicion de cuentas afio 2020 Editores MMA Asociados Cia. Ltda
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Figura 8. Publico en redes sociales (Facebook — Instagram) Diario El Norte por edad y

género.
@& DiarioEl Norte - ) Total: 21jul 2018- 20 ago 2021 w
"Me gusta" de la pagina de Facebook Seguidores de Instagram
191,5 mil 17,5 mil
Edad y sexo Edad y sexo

. II ) II
~ Wl e - _ ~ HE .. = _

18-24 2534 3544 4554 5564 65+ 18-24 2534 3544 45-54 5564 65+
1 tujeres B Hombres 0 Mujeres B Hombres
48,5%

51.5% 46.3% 53.7%

Fuente: Facebook Business suite

Las audiencias o publico de Diario El Norte en Facebook e Instagram tienen un
comportamiento casi similar entre ellas y entre el sitio web en cuanto a género 48% femenino y

52% masculino.

Los rangos de edad estdan marcado por el tipo de red social siendo el de 25-34 con mayor

presencia en las dos redes sociales y los rango de 45-65+ no tienen gran participacion.

Figura 9. Publico en Facebook Diario El Norte por pais y ciudad

E?’ Diario El Norte
Seguidores por pais B VER TABLA Seguidores por ciudad B VER TABLA
‘\- . Ecuador . Ibarra, Ecuador
.‘ . México . Quito, Ecuador
B Colombia B Otavalo, Ecuador
Estados Unidos Guayaquil, Ecuado
. Espafia - . Atuntaqui, Ecuador

Argentina ’ Tulcan, Ecuador
. Chile . Cayambe, Ecuador
B Otros ~ B Otros

metricool

Fuente: https://app.metricool.com/

La red social con mayor niumero de seguidores es Facebook y los paises de los cuales
provienen estos es Ecuador en un 84.24%, seguido con un porcentaje de una cifra con el 3.4%
México.
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En las ciudades esta 24.1% de Ibarra, que es la ciudad en que se edita Diario El Norte, un

18.32% pertenece a ubicaciones no identificadas y con un 13.48% desde la ciudad de Quito.

Figura 10. Publico en Instagram Diario El Norte por pais y ciudad

B Espaiia

B Estados Unidos .
. Venezuela .
. México ‘
B chile \
B Otros
metricool

Seguidares por pais elnorte.ec B VER TABLA Seguidores por ciudad

““ I B Ecuador
. Colombia
L

am

B VER TABLA

. Ibarra, Imbabura Pi
. Quito, Pichincha Pr
B Otavalo, Imbabura
B Atuntaqui, Imbabur
[ ] Guayaquil, Guayas
. Tulcén, Carchi Prov
. Carchi, Narino

B Otros

Fuente: https://app.metricool.com/

En la red social Instagram el 92.23% de los seguidores son de Ecuador, el 2.97% de

Colombia.

Los seguidores es esta red social por social se identifica el 42.82% de Ibarra, 15.72% otros no

indicados y 10.2% Quito.

Figura 11. Métricas canal YouTube ENtv (El Norte TV)

betrimcdia betrmedia

Visualizaciones 3,214,921

Suscripciones 9.78K

Cargas 2.573 videos

Promedio de
Vis/Videos 1250

Fuente: Auditoria Betrmedia SAS

(Betrmedia SAS, 2021), es una empresa colombiana con gran conocimiento en operacion

de plataformas digitales, que cuenta con el respaldo estratégico de BETR MEDIA INC desde

Estados Unidos. En julio del 2021 realizo la auditoria del canal de YouTube de Diario El Norte y

en sus hallazgos, esta que no existe una optimizacidn del canal.
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CAPITULO I1: PROPUESTA

2.1.Fundamentos tedricos aplicados

A. MODELO

Definiciones de Modelo

a) “Un modelo es un bosquejo que representa un conjunto real con cierto grado de
precision y en la forma mas completa posible, pero sin pretender aportar una réplica de lo que
existe en la realidad. Los modelos son muy utiles para describir, explicar o comprender mejor la

realidad, cuando es imposible trabajar directamente en la realidad en si.” (Fao.org, 1997).

b) “Puede considerarse al modelo, en términos generales, como representacién de la
realidad, explicacion de un fendémeno, ideal digno de imitarse, paradigma, canon, patrén o guia
de accion; idealizacidon de la realidad; arquetipo, prototipo, uno entre una serie de objetos
III

similares, un conjunto de elementos esenciales o los supuestos tedricos de un sistema socia

(Caracheo, 2002).

c) (Johnson Laird, 1983), quien establece que “Los modelos mentales son
representaciones internas de caracter analdgico construidas en la memoria de trabajo y juegan

un papel decisivo en los procesos de comprensién, inferencia y prediccién”.

Tipos de Modelo

Existen distintos tipos de modelos, pero para el entorno econémico tenemos:
a) Modelo econémico

“Un modelo econdmico es una descripcién simplificada de la realidad, concebido para
ofrecer hipdtesis sobre conductas econdmicas que pueden comprobarse. Una de sus
caracteristicas importantes es su disefio necesariamente subjetivo, ya que no existen

mediciones objetivas de los resultados econémicos” (Ouliaris, 2021).
b) Modelo de gestidn

“Un modelo de gestidén es un esquema o marco de referencia para la administracion de una
entidad. Los modelos de gestidn pueden ser aplicados tanto en las empresas y negocios privados

como en la administracion publica” (Gardey, 2008).
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c) Modelo de negocios

“Un modelo de negocio es un conjunto de variables de decision interrelacionadas que
integran consideraciones estratégicas, operacionales y econdmicas y permiten crear ventajas

competitivas en mercados definidos”(Cervilla & Puente, 2013).
d) Modelo de Marketing

“Los modelos de marketing son muy Utiles. Ayudan a representar como los servicios
producen resultados para los clientes. Organizan las cosas de una manera légica y simple, de

una forma que tiene sentido y es facil de seguir” (Robert Middleton, 2021).

B. INBOUND MARKETING

Definiciones de “Inbound Marketing”

a) “El inbound marketing es una metodologia que combina técnicas de marketing y
publicidad no intrusivas con la finalidad de contactar con un usuario al principio de su proceso

de compra y acompafiarle hasta la transaccion final”(Valdés, 2019).

b) “El Inbound Marketing se traduce literalmente como mercadotecnia interna y es mas
conocido como marketing de atraccion. Constituye un conjunto de técnicas que nos permiten
llegar a nuestros clientes, definidos en esta metodologia como buyer persona, de forma no
intrusiva. Es una estrategia que atrae al cliente con contenido util, relevante y de valor. De esta
manera los clientes potenciales encuentran tu empresa a través de distintos canales como redes
sociales, blogs o SEO entre otros. Sin lugar a dudas, esta no intrusioén es la clave de la definicidn
del inbound marketing y lo que aporta el factor diferencial frente a la publicidad tradicional

(outbound)” (Fuente, 2020).

Las definiciones anteriores confirman la innovada metodologia del Marketing “online”,
encaminada a la generacion de contenido en las plataformas digitales que sea util, atractivo,
interesante y no intrusivo, de esta manera capturar la atencién de las audiencias y acompafiarlas

durante todo el proceso.

Beneficios de Inbound Marketing

Para (Tomas, 2021) CEO & Co- Founder de Cyberclick los beneficios del “Inbound Marketing
es una inversion a largo plazo ya que multiplica los activos para la compaiia, dando valor a la

empresa. Para esto se generan diferentes actividades con las que se consigue:
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e Contenidos que posicionan a la empresa como experta en el sector y que pueden ir
rentabilizdndose durante afios

e Canales de captacién de clientes organicos y directos, esto es, independientes de los
medios de pago

e Una base de datos de contactos cualificados que ira creciendo a lo largo del tiempo.

e Mayor alcance y comunidad en torno a la marca

e Refuerzo del branding o imagen de marca de la empresa, gracias al mayor nimero
de visitas e interacciones conseguido

e Una serie de procesos de automatizacién del marketing que dan lugar a un ahorro

de recursos permanente” (Tomas).

Fundamentos de Inbound Marketing

Buyer’s personas

Buyer persona, o simplemente persona, es un personaje ficticio que se construye a partir de
la etnografia de una poblacién (edad, sexo, costumbres, creencias, entre muchas otras), con
perfil psicoldgico, cualidades y comportamientos similares. Cabe aclarar que para un mismo
producto o servicio, una empresa puede crear diferentes perfiles de Buyer Personas. (Siqueira,

André, 2020).

Figura 12. Matriz para determinar el Buyer Persona

puesta de trabajo

habiies y habilicades

métoda de irabajo

metas y objetives

herramientas que usa en el trabajo

£qué |2 podemos apartar nosotros como empresa’?

BUYER PERSONA

= Cyberclick

Fuente: https://www.cyberclick.es/funnel-advertising/buyer-persona
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Buyer's journey

“El Buyer Journey o Ciclo de compra es un concepto del marketing que hace referencia a las
etapas que atraviesa un prospecto, desde que se vuelve consciente de una necesidad que puede
resolver con un producto o un servicio, hasta que concreta la compra. El Buyer journey de cada
Buyer persona es diferente, y aunque en teoria todos siguen las mismas etapas principales de
descubrimiento, consideracion y decisidn, es necesario identificar las particularidades de cada
tipo de cliente para ofrecerle contenido que sea mas efectivo llevdndolo a la conversion”

(Workana, 2021).

Etapas del Buyer Jorney

Segun (Workana, 2021), “algunas corrientes de marketing consideran etapas adicionales en

el Buyer Journey, pero las tres principales son”:

Descubrimiento: El usuario descubre que tiene un problema o una necesidad que puede
resolver mediante la adquisicién de determinado producto o servicio. Por lo general busca

contenido de tipo informativo, como articulos o e-books (Workana).

Consideracion: El usuario comienza a investigar cual es la mejor alternativa para resolver su
necesidad. Por lo general busca contenido informativo mds especifico, como comparativas de

producto y testimoniales (Workana)

Decision: El usuario define cual es el producto o servicio que necesita y lo adquiere. Por lo

general en esta etapa busca descuentos, demos o free trials (Workana, 2021).

Figura 13. Contenido a utilizar en cada una de las fases del Buyer's Journey

* El buyer persona * El buyer persona * El buyer persona se

ha expresado ha definido cual es ha decidido por
sintomas de un su problema u una solucién o
problema u oportunidad estrategia
oportunidad
1 = e
24 B O 0 % o
eBooks l‘:?é'e':i:: Guias Calculadoras  Plantillas Webinars \ggfdo:c?: mgfmi&s Testimonios
=t = g)
= % 2l ¢
Infografias  white papers  Checklists Resefias Ca;:fode Evaluaciones f’;reec%l:,-‘,[[iss P:,%;gii:,e heedos

Fuente: https://blog.impulse.pe

18


https://blog.impulse.pe/

Definir y crear una estrategia alrededor de tu Buyer's Journey ayudara a tener claro cuales
son las necesidades de tus clientes potenciales y poder acercarte a ellos en el momento

indicado, es decir, en cada etapa de su proceso de compras (Impulse, 2021).

Metodologia de Inbound Marketing

(Hubspot, 2021), habla en este sentido de la metodologia inbound como una rueda con la
gue, mediante la atraccion de clientes que tienen un problema o necesidad, la interaccion con
ellos segun sus necesidades individuales y el deleite en cada una de las etapas del proceso de
compra, se puede impulsar el crecimiento de la empresa. En esta rueda el cliente ya no es un
resultado, sino la fuerza que impulsa ese crecimiento. Ademas, con el ciclo, el cliente se

encuentra en el centro del proceso:

Figura 14. Ciclo basado en el cliente

Del embudo al ciclo

Antes, con el embudo... Ahora, con el ciclo...
los clientes eran la los clientes estan en el
ultima prioridad centro del proceso

>
©

Marketing

/4

.©
g
2
[
v

. Ventas

Clientes

Fuente: https://www.hubspot.es/flywheel

Jon Dick, vicepresidente de marketing en (Hubspot, 2021), explica cdmo la empresa se fue
adaptando al cliente y al modelo de la rueda: «En HubSpot, los ciclos basados en el cliente son
procesos circulares donde los clientes alimentan el crecimiento. Invertimos mas en el marketing
de clientes, mas en lograr que los clientes se conviertan en promotores y mas en desarrollar una
incorporacion placentera para los nuevos clientes. También invertimos en un ecosistema de
integraciones que ayuda a los clientes a hacer mas con HubSpot y que crea valor real para los
usuarios que adoptan nuestro conjunto de herramientas de software. Tal como sucede con la

rueda, las interferencias desgastan los ciclos basados en el cliente. Hicimos inversiones que se
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enfocan sistematicamente en nuestros puntos de interferencia mas importantes: un software
gratuito excelente como punto de entrada, canales que ayudan a los usuarios a conectarse al
instante, un proceso de ventas que ofrece soluciones a los prospectos y una amplia gama

educativa para los clientes».

Figura 15. Metodologia inbound con el ciclo de vida del cliente

'F'n::moh:;,—e.s
sopadsoid

Clientes

Fuente: https://www.hubspot.es/flywheel

En el disefio de (Hubspot, 2021), “existen tres formas para aplicar la metodologia inbound”:

Atraer: captar la atencion de las personas adecuadas con contenido de valor vy

conversaciones que afiancen tu posicion como referente en un tema de su interés (Hubspot).

Interactuar: ofrecer a las personas informacién y soluciones que tengan en cuenta sus
necesidades y objetivos, para aumentar las probabilidades de que compren tus productos y

servicios (Hubspot).

Deleitar: brindar ayuda y herramientas a los clientes para permitirles llegar al éxito gracias

a sucompra (Hubspot).

Ciclo basado en el cliente

“El flywheel, o ciclo basado en el cliente, es un volante de inercia que representa un modelo
de empresa adoptado por HubSpot para ilustrar toda la fuerza de empuje que una organizacion

puede adquirir al priorizar y ofrecer una experiencia excepcional a los clientes” (Hubspot, 2021).
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Figura 16. “Flywheel” o “ciclo de vida basado en el cliente”.

promotores

O
o
®.

o

Clientes

Fuente: https://www.hubspot.es/flywheel

Podemos hacer girar e imprimir energia en este volante invirtiendo en estrategias para
atraer y retener a clientes, que a su vez actuaran como elementos de fuerza para mantener el

volante en rotacion (Hubspot).

Por otra parte, cualquier cosa que haga que el ciclo pierda fuerza se denomina friccién.
Muchas veces, los puntos que mas friccion presentan son precisamente los de contacto entre
los equipos: cuando un lead o prospecto pasa de uno a otro. Por eso, la comunicacion interna

es clave para mantener el ciclo en rotacion (Hubspot).

Estrategias del inbound marketing

Aplicando el modelo de (Hubspot, 2021), para que las estrategias ayuden a llegar eficazmente
al publico objetivo. A continuacidn, se detallan “las estrategias especificas para que cada una de

las fases del método inbound (atraccion, interaccion y deleite de los consumidores)”.
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Figura 17. Herramientas para aplicar el modelo inbound marketing

Herramientas Herramientas Herramientas
para Atraer para Interactuar para Deleitar
Anuncios Flujos de oportunidades Contenido inteligente
. deventa . .
Video Email ket Email marketing
Publicacion en blogs mafl marketing Bandeja de entrada
Red - Gestién de oportunidades de conversaciones
eces scjc'a es . de venta . Informes de atribucién
Estrategia de contenido Bots conversacionales Automatizacion del

Automatizacién del marketing  marketing

Fuente: https://www.hubspot.es/inbound-marketing

Estrategia de atracciéon

Estrategias de inbound marketing que atraen a tu publico objetivo y buyer personas

asociadas a la creacion y al desarrollo de contenido (Hubspot).

Para llegar al publico, hay que empezar por crear y publicar contenido relevante, como

articulos en blogs, ofertas de contenido y redes sociales (Hubspot).

Para despertar un interés mas profundo en los clientes potenciales a través del inbound
marketing, se debe optimizar todo este contenido con una estrategia de SEO, que consiste en
asociar determinadas frases y palabras clave a tus productos o servicios, y especificar la forma

en que estos pueden ayudar a los clientes a resolver sus problemas y alcanzar sus objetivos

(Hubspot).

De esta forma, el contenido y la informacidn surgiran de manera sistemadtica en el sitio de
resultados del motor de busqueda a las personas que estan buscando informacion afin, y que se
corresponden con el publico objetivo que se busca o con los clientes ideales para el negocio

(Hubspot).
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Estrategias de interaccién

Cuando se usa las estrategias del inbound marketing para interactuar con clientes o posibles
clientes, se debe asegurar de comunicarles examinando la manera de infundir el deseo de
establecer una relacién perdurable con la empresa o negocio y de proporcionarles contenido

relevante sobre el valor que la empresa les puede ofrecer (Hubspot).

Las estrategias especificas de interaccion pueden incluir la manera en la que se maneja las
llamadas de ventas inbound. El equipo de atencidn al cliente gestiona las llamadas de personas
interesadas y prospectos. Asegurarse también de vender siempre una solucién mas que un
producto. Esto hard que los tratos que se cierren sean acuerdos que representen ventajas reales
tanto para los clientes como para la empresa; es decir, ofreciendo valor a los clientes ideales

(Hubspot).

Estrategias de deleite

Las estrategias de deleite del inbound marketing apuntan a garantizar que el cliente se
sienta satisfecho, feliz y tranquilo aun tiempo después de haber realizado una compra. Estas
estrategias convierten a los miembros del equipo en consejeros y expertos que ayudan a los

clientes en el momento en que estos lo necesitan (Hubspot).

Un método excelente para deleitar a los clientes consiste en incorporar instrumentos como
encuestas y chatbots, atentos y oportunos, para ayudar y brindar apoyo a los clientes y, al mismo
tiempo, conocer sus opiniones sobre el producto y la experiencia con la empresa. Para que estos
instrumentos sean relevantes y afnadan valor, deben presentarse en momentos especificos a lo

largo de la evolucidn de la experiencia del cliente (Hubspot).

La atencidén a las redes sociales es otra estrategia importante a la hora de deleitar a los
clientes. Los seguidores en las redes sociales pueden usar alguno de los perfiles de la empresa
para dejar comentarios, hacer preguntas o comentar acerca de su experiencia con los productos
o servicios. Responder a estas interacciones proporcionando informacién util y relevante

demuestra que se los escuchas y que su opinién cuenta (Hubspot).

Por ultimo, el sello de una estrategia inbound que se centra en deleitar a los clientes es un
servicio de atencion atento e incondicional que resuelve los problemas del cliente sin importar

si se obtiene o no una conveniencia directa a cambio. No hay que olvidar que un cliente
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satisfecho se convierte en promotor y embajador de la marca, por lo que toda interaccidn, por

pequefia que sea, debe manejarse con la debida atencién (Hubspot).

Perfiles para el manejo de “Inbound marketing”

Para desarrollar una estrategia de Inbound marketing el recurso mds importante es el
talento humano, tener un equipo de trabajo con diferentes disciplinas marcara el éxito del

modelo. Los perfiles en una estructura completa seguin (Duplo digital, 2021), serian:

Digital marketing manager. Figura encargada de diseiar la estrategia de marketing,
analizarla y reorientarla para que siempre guarde coherencia con los objetivos establecidos;
de coordinar y liderar al equipo, etc. Se trata de un perfil estratega y analitico que entiende
a la perfeccion el mundo digital. Por ello, es un perfil imprescindible en cualquier equipo de

marketing, y uno de los primeros con los que contar.

Desarrollador web. Perfil imprescindible no solo para tener una web en condiciones, sino
para desarrollar e implementar todas las funcionalidades y aplicaciones necesarias para el
buen desarrollo del proyecto: nuevas pdginas, apps, widgets para el blog y demas

componentes.

Content manager. Presente en la inmensa mayoria de los proyectos de inbound. Este
perfil es responsable de la generacion, organizacién y planificacidn de todo el contenido, ya
sea contenido web, post para el blog, ebooks, copys para redes sociales, etc. Pero también
es el maximo responsable de que todo ese contenido, que va a llegar a nuestro publico, sea
de la mdxima calidad y esté correctamente orientado a cada fase del funnel y a nuestro buyer

persona.

Disefador grafico. El disefio de la pagina web, de las landing pages (paginas de
conversion), de los CTA, asi como de las creatividades para el blog o las redes sociales, es
competencia del disefiador grafico. Este se encargard de la conceptualizacidn y desarrollo de
la imagen del proyecto, generando todo el material necesario para la estrategia digital. En
los dltimos tiempos, este perfil ha evolucionado hacia un profesional grafico con grandes
nociones en User Experiencie (UX) y User Interface (Ul), es decir, enfocado no solo al disefio
y definicion de la identidad visual de un proyecto digital, sino también a la valoracién de la
usabilidad y facilidad de navegacién en un site (UX) y a la creacion de wireframes y mockups

atractivos para captar la atencién del usuario y engancharle.
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Social media manager. Responsable de la gestion de la presencia online de la compafiia
a través de redes sociales. Este perfil debe conocer a la perfeccién las diferentes plataformas,
su lenguaje y estilo, sus tendencias y, por supuesto, cada algoritmo. En este caso, podemos
hablar de un segundo perfil, un community manager, que ejecutard la estrategia en redes

sociales, administrandolas y dinamizdndolas.

Especialista SEO y SEM. Dada la importancia que ha adquirido la optimizacion web, la
figura del especialista SEO es una de las mas demandadas en la actualidad. Entre sus
funciones estaran la seleccion de palabras clave, la gestidn del posicionamiento organico, la
autoridad y el dominio de la pdgina web, asi como la monitorizacién de parametros SEO
propios y de la competencia con el objetivo de responder a las necesidades de busqueda de

los usuarios.

En cuanto al especialista SEM, aunque sus funciones son muy similares a las del
especialista SEO, esta mas enfocado a las busquedas de pago, para las que crea campafias en

buscadores y redes sociales y optimiza las mismas y sus correspondientes anuncios.

Digital analyst. Figura clave para asegurar el correcto desarrollo de cualquier estrategia,
ya que, mediante el uso e implementacion de diferentes herramientas de analisis, sera el
responsable de revisar e interpretar los resultados y de definir las mejores recomendaciones
de inversidon para optimizar los recursos, reducir costes e incrementar ingresos y, por

supuesto, mejorar el ROI (retorno de la inversién).

Productor audiovisual. Teniendo en cuenta que YouTube se ha convertido en el segundo
buscador de contenidos en Internet, resulta imprescindible contar con un especialista en
generacion de material audiovisual. El video es un formato clave en cualquier estrategia de

inbound marketing.

C. MEDIOS DE COMUNICACION
Definicion de medios de comunicacién

“Los medios de comunicacidn son todos aquellos sistemas usados para el establecimiento de
una comunicacion. Estos sistemas se basan, principalmente, en un conglomerado de canales e
instrumentos comunicativos que permiten el desarrollo de un intercambio de informacion”

(Software Delsol, 2021).
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Clasificacién de los medios de comunicacion

A partir de la definicidn del concepto anteriormente mencionada, existen muchos sistemas
diferentes que podemos entender como medios de comunicacion. Con la finalidad de establecer
la mejor categorizacidn y racionalizacion posible, podemos dividir todos ellos en las siguientes

clases” (Software Delsol):

Medios audiovisuales

“Se caracterizan por poder escuchar y ver la informacién al mismo tiempo. El sistema
comunicativo emite imagenes y sonidos con el objetivo de ilustrar una informacién. El caso mas
claro de medio audiovisual es la televisién, pero también las plataformas de streaming como
Netflix o YouTube. Tradicionalmente, el nacimiento de los medios audiovisuales estd

relacionado con el nacimiento del cine a principios del siglo XX” (Software Delsol) .

Medios radiofonicos

“Bajo este medio la informacidn solo puede ser emitido con formato sonoro. Entre sus
ventajas esta la facilidad de produccion y de acceso, puesto que su complejidad técnica es
inferior a la de los medios audiovisuales. Los medios radiofénicos de masas son los canales de

radio, pero también se adscribe a esta categoria el teléfono, por ejemplo” (Software Delsol).

Medios impresos

“Los medios impresos son los mas antiguos de todos y cuentan de una larga historia en
comunicacion de masas. Periddicos, libros o revistas han sido los medios de comunicacién mas
mayoritarios hasta el siglo XX. Sin embargo, los medios impresos también han sido muy
importantes en circulos privados o comunicaciones bidireccionales, como por ejemplo el envio
de cartas, etcétera. Ademas, es el medio que permite una mayor permanencia en el tiempo de
la informacidn, puesto que el papel se mantiene intacto a lo largo de los afios mientras que los

soportes digitales de audio o video tienen una duracién limitada” (Software Delsol).

Medios digitales

“Desde que en la década de los 80 surgieran las nuevas tecnologias de la informacidn, los
medios digitales se han expandido masivamente. Sus instrumentos principales son los moviles,

los ordenadores y las tablets” (Software Delsol) .
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Periddicos y Diarios del Ecuador
Segun el portal (Prensa Escrita, 2021) existen 34 periddicos con edicidon impresa y 22 con

digital en el Ecuador:

Tabla 4. Periddicos del Ecuador

=] PERIODICOS DEL ECUADOR

QUITO (Pichincha)

%% LAHORA

EL COMERCIO
ULTIMAS NOTICIAS
METRO HOY
PRIMICIAS

CERO LATITUD

GK

EL MERCURIO
EL TIEMPO
%% LATARDE
Cafiar

% PORTADA
Chimborazo

%% LAPRENSA
%  LOS ANDES

DIARIO DE RIOBAMBA

Cotopaxi

@ LA GACETA
D iapriMICIA

%s  CORREO
OPINION

%8 EL NACIONAL
D MacHALA MOVIL
D  eLorODIGITAL
Esmeraldas

ESMERALDAS NEWS
Guayas
% EL UNIVERSO
EXPRESO
EXTRA
SUPER
EL TELEGRAFO
QUE!
LA NACION
LA REPUBLICA
ECUADOR EN DIRECTO
VISTAZO
ECUADOR 221
D'UNA

Quito
Quito
Quito
Quito
Quito
Quito
Quito

Cuenca
Cuenca
Cuenca

Azogues

Riobamba
Riobamba

Riobamba

Latacunga
Latacunga

Machala
Machala

Machala
Machala
Machala

Esmeraldas

Guayaquil
Guayaquil
Guayaquil
Guayaquil
Guayaquil
Guayaquil
Guayaquil
Guayaquil
Guayaquil
Guayaquil
Guayaquil
Guayaquil

www.lahora.com.ec
www.elcomercio.com
www.ultimasnoticias.ec
Wwww.metroecuador.com.ec
WWWw.primicias.ec
www.cerolatitud.ec
www.gk.city.

www.elmercurio.com.ec

www.eltiempo.com.ec
www.latarde.com.ec

Sin sitio web conocido

www.laprensa.com.ec
www.diariolosandes.com.ec

www.eldiarioderiobamba.com

Www.lagaceta.com.ec
WWww.laprimicia.ec

www.diariocorreo.com.ec

www.diariopinion.com

Sin sitio web conocido
www.machalamovil.com
www.elorodigital.com

www.esmeraldasnews.com

www.eluniverso.com
WWW.expreso.ec
Www.extra.ec
WWW.Super.com.ec
www.eltelegrafo.com.ec
www.diariogue.ec
www.lanacion.com.ec
www.larepublica.ec
www.ecuadorendirecto.com
WWW.vistazo.com
www.ecuador221.com.ec
www.deunanoticias.com

Fuente: https://www.prensaescrita.com/america/ecuador.php

Imbabura

%4 EL NORTE

D expectaTiva

D HoY EN IMBABURA
Loja

i CRONICA

%4 CENTINELA

Los Rios

% ELRIO

% EL CLARIN

D aLbia

Manabi

% EL DIARIO

D MANABI NOTICIAS
D INFORMATE MANAB(
%4 EL MERCURIO

:E LA MAREA

* EL MANABA

Pastaza

%4 LA PRENSA DE PASTAZA
D eco amazénico

D noTi AmMAZONTA

Santo Domingo de Tsachilas

)
CENTRO

Tungurahua

%4 EL HERALDO

%% EL AMBATENO
Zamora Chinchipe
D MASHAROS NEWS
%4 EL AMAZONICO

Ibarra
Ibarra
Ibarra

Loja
Loja

Quevedo
Babahoyo
Babahoyo

Portoviejo
Portoviejo
Portoviejo
Manta
Manta

Manta

Puyo
Puyo
Puyo

Santo
Domingo

Ambato
Ambato

Zamora
Yantzaza

www_elnorte.ec
Www.expectativa.ec
www.hoyenimbabura.com

WWW.cronica.com.ec
Sin sitio web conocido.

www.elrio.ec
Sin sitio web conocido.
www.aldia.com.ec

www_eldiario.ec
www.manabinoticias.com
www.informatemanabi.com
www_.elmercuriomanta.com

www.eldiario.com.ec/lamare...

Sin sitio web conocido.

Sin sitio web conocido.
WWwWw.ecoamazonico.com
Www.notiamazonia.com

www_eldiario.com.ec/centro...

www.elheraldo.com.ec
Sin sitio web conocido.

www.masharosnews.com

www.elamazonico.com

D

Periddico diario DIGITAL -

Periédico diario con ed. PAPEL

Elaboracion propia

En los datos que se encuentran en el portal web del Consejo de Comunicacién del Ecuador,

en el Boletin Estadistico a diciembre del 2020 existen 956 medios de comunicacion registrados,

de los cuales el 18% corresponde a impresos. En la Region Sierra, en la provincia de Imbabura se

encuentran registrados 2 periddicos impresos (Consejo de Comunicacion, 2020).
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Figura 18. Clasificacion de los Medios: Radio, Television, Impresos, AVS, Medio en Internet

B Audioy Video por
Suscripcidn

" Impresos

B Medio en Internet

B Televisidn

Para el proceso de Registro Publico de Medios 2020,
956 medios de comunicacién social
registraron/actualizaron suinformacion

Fuente: https://www.consejodecomunicacion.gob.ec/servicios/rpm/boletin-estadistico/

Figura 19. Ubicacion de medios segtin la Region Sierra
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en las once provincias de la Sierra, radio representa la mayor propuesta comunicacional con relacién
ala clasificacién de los medios. Se observa con mayor presencia en las provincias de Pichincha, Azuay
y Loja. En segundo lugar, estdn los impresos. Aqui, encabezando la lista, estd Pichincha con 30 medios
registrados. Le sigue Tungurahua con 8 medios.

Fuente: https://www.consejodecomunicacion.gob.ec/servicios/rpm/boletin-estadistico/
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2.2.Descripcion de la propuesta

a. Estructura general

El modelo de “inbound marketing” desde su creaciéon en al afio 2005 por el cofundadory CEO
de HubSpot, Brian Halligan se ha adaptado a los cambios del mercado, sector o industria donde

se desee implementar, a las tendencias de consumo y estilos de vida de los consumidores.

La estructura que se aplicara para la propuesta de modelo de “inbound marketing” como
estrategia para mejorar el posicionamiento de Diario El Norte en sus canales digitales sera la
siguiente adaptacion:

Figura 20. Modelo de “Inbound marketing” adaptado a los canales digitales de Diario El
Norte

Modelo de "Inbound marketing"

S
1. Analisis
situacional

- — . 4. Metodologia
2. Creacion 3. Identificacién 2

departamento de Buyer persona Inbour}d
inbound marketing L marketing

5. Medicion de

resultados

Matriz FODA e 2y

Investigacion 1. Etapa atraer T,

3. Etapa deleitar

Crear y publicar
-  contenido
relevante

ampanas de
participacion de
cliente

Llamadasala
accion CTA

Identificar
tendencias

Crear perfil b Estrategia SEO Formularios

Elaboracidn propia

b. Explicacion del aporte

Para mejorar el posicionamiento de Diario El Norte en sus canales digitales se debera aplicar
como estrategia la metodologia de Inbound marketing, partiendo desde la determinacién del
Buyer persona, que representa ese cliente ideal, y en el caso de esta empresa periodistica, el
sujeto de disefio a quien se pretende: atraer, interactuar y deleitar, en cada etapa aplicando
estrategias y soportandose en las herramientas digitales para alcanzar el objetivo propuesto con
la medicién de resultados. Con ello el aporte a la sociedad como medio de comunicacién de

informar, entretener y educar seguira perdurando.
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C.

Estrategias y/o técnicas

1. Anadlisis situacion

Tabla 5. Matriz FODA Editores MMA Asociados Cia. Ltda. — Diario El Norte

MATRIZ FODA

La pandemia del COVID 19, aceler¢ el
Unico periédico impreso en la declive de los diarios y no permite
01 . Al . . . .
provincia de Imbabura estabilizar la industria de medios
impresos.
., Restricciones de movilizacién por COVID
Penetracion del mercado de o, -
, 19 que afecta a la distribucién del diario
O 2 | telefonia celular del 84 % en A2 |, ,
fisico a través de los voceadores y puntos
Smartphone.
de venta.
No hay competencia ya ellos son . . s
i . p- - v La industria de la comunicacién sufre una
O 3 | sus propios distribuidores A3 ., .
. , transformacion a lo digital
(cierran el circulo).
(%]
w . .z
. ., . El entorno de la informacién es mu
2 O 4 | Tienen aceptacion del publico 2 A4 . i
o & dindmico e incierto
> <
= Nichos de mercado a los z
> 05 segmentos de la poblacion C, que | S AS La inversion en este tipo de negocio es
8 no son consumidores del < muy alta
<) impreso.
Fortalecimiento de los periddicos Existencia de varias paginas con
06 regionales a través de los A6 contenido informativo gratuito o medios
presupuestos publicos en un 10% digitales, lo que ha generado una fuerte
por ley. competencia en el ambito digital.
A7 Cambio de habito de personas y nuevas
generaciones.
AS Cada vez es menor el habito de la lectura
en la poblacién.
Diario El Norte es una marca que El éxito diario de la circulacién y alcance
esta bien posicionada.- Fuerte y D 1 | depende en gran medida del éxito de las
F 1 |reconocida. noticias
La mayoria de los consumidores del
Credibilidad desde hace 34 afios. D 3 | impreso de Diario El Norte son de edad
F2 adulta.
Talento Humano calificado . e
. Y D 4 | Falta de personal en el area digital.
F 3 | comprometido con la empresa.
Capacidad para conectar a miles . o .
2 P P . o Funciones no delimitadas entre digital e
N de personas que adquieren y a |D5|.
w < impreso.
< |F4 | conocen el producto. [=)
e g‘ Falta de mecanismos para monetizar la
= Fidelizacion de clientes. @ | D6 | propuesta de Diario El Norte en su
F5 presentacion digital.
Inversién en tecnologia para la
F 6 | transformacion digital.
Alto nivel de engagement en
F7 | redes socialesy en la pagina web.
Publicar en prensa da
permanecia del mensaje y/o
F 8 | anuncio.

Elaboracién propia
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2. Creaciodn del area responsable de “Inbound marketing”

Adaptando la estructura éptima de Inbound marketing a la actual de Diario El Norte se
aplicaria de la siguiente manera buscando una sinergia entre el drea comercial, marketing,

TIC'S y redaccion:

Figura 21. Estructura “Inbound marketing” adaptado a Diario El Norte

Digital
marketing
manager ‘
Jefe de \ Desarrollador ’\Departamento
J . Web ,
\ Marketing g TC’s
Digital
analyst
Disefiador
Disefador \graflco — Dep.
gréfico . Comercial
Social media
manager
| Area digital
\ Redaccidn
Especialista Productor / Productor
SEO y SEM Audiovisual . Redaccidn
. (Canal online)
Content [ Community
manager manager

Perfil requerido Inbound marketing

() Adaptacién a estructura actual de Diario El Norte

Elaboracién propia

La actual estructura de Diario EL Norte permite adaptar los perfiles existentes,
asignando funciones especificas y en algunos casos adicionales, para que se pueda ejecutar de

manera adecuada y éptima el modelo de “Inbound marketing” en sus canales digitales.
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3. Identificacion de

Ill

Buyer Persona”

Diario El Norte en el afio 2019 contratd la consultoria de la Agencia de marketing (Bdsica

Latam, 2019), quien determiné el Buyer persona.

Figura 22. Buyer persona- Sujeto de Disefio de Diario El Norte

basica

TERESA CIFUENTES (35)
25 a 35 Afos
Casada

Mama
Emprendimiento
Créditos

Compras

Deporte
Vacaciones
Familia Importante
Noticias

N
¢
-

UNIVERSO POTENCIAL
Entre 450 y 500mil Teresas
Principalmente en Ibarray

Alrededores Sierra

Entretenimiento
Educacion

El Norte protege notablemente la aspiracion de TERESA DE SER
UNA LIDER QUE IMPACTE EN SU ENTORNO PARA
AUTOREALIZARSE

@ 100% Mujeres 93%
48% Todo Facebook

Fuente: Presentacion Transformacion digital El Norte- Basica Latam

El buyer persona, cliente ideal o en caso de Diario El Norte “Sujeto de disefio”, es en

quien se deben enfocar las estrategias y los contenidos, al afio 2019 existia un universo

potencial de 450 a 500 mil en Ibarra y sus alrededores.

Figura 23. Humanizacion del Buyer persona- Sujeto de Disefio de Diario El Norte

A los 18 afos empezd la carera de Administracion de Empresas en la PUCESI (lbarra).
Se titulé a los 23 afos. Se casd por la iglesia catdlica, en 2008 cib Ricardo Pineda un Ing.
En Comercio Exterior de 27 anos que actualimente trabaja en la Aduana en Tulcén, en
revision de documentos. Tienen dos hijos, Ana Paula de 8 anos y Martin de 6 afos,
estudian en el Sadnchez y Cifuentes.

Su proyecto de tesis fue fue un emprendimiento de venta de productos de consumo
masivo lo que hizo realidad en 2009 con un pequefa tienda ubicada en su casa, en
Carangqui, inicio su negocio con un crédito de $3000 de la Cooperativa Atuntaqui.

Su negocio crecié por que contaba con variedad de productos a precios comodos y
aceptacion de sus clientes.

En 2014 instalé un supermercado al que llamo “Imbabura” ubicado en los Ceibos.
Generd empleo para dos personas que le ayudan en la atencion al cliente,
habituaimente compra la mercaderia para su negocio a distribuidores nacionales.
Teresa actualmente tiene 35 anos, en su tiempo libre le gusta salir con su familic a comer
y hacer compras en el Laguna Mall, realiza deporte en la loma de Guallabiyas, en
vacaciones viaja a Miami con su familia.

Teresa logro el éxito con un buen frato al cliente y buenos precios, dio a conocer su
negocio con la entrega de hojas volantes puerta a puerta, desde el 2015 creo su propio
fan page, donde postea la promociones, pronto abrird una sucursal en Otavalo.

TERESA CIFUENTES

(0)

Fuente: Presentaciéon Transformacién digital EI Norte- Basica Latam
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Figura 24. Relacion del Buyer persona- Sujeto de Disefio con el propdsito de Diario El Norte

— o

TERESA EL NORTE

TERESA QUIERE SER “ASPIRA
LO QUE LE IMPORTA UN LIDER QUE IMPACTE oy " CAMBIAR AL MUNDO LO QUE LE IMPORTA

AUTORREALIZARSE

DONDE NOS ENFOCAMOS

Fuente: Presentacion Transformacién digital EI Norte- Basica Latam

Los deseos e intereses del sujeto de disefo que se establecié se relacionan con el propdsito
de Diario El Norte, tanto la marca como Teresa Cifuentes (Buyer Persona) se enfocan en cambiar
el mundo de manera diferente, y para ello requieren tener buenas causas y proyectos que le

acompafien y ayuden a cumplir este propésito.

Al momento de seleccionar los contenidos para este buyer persona y poder aplicar la
metodologia de Inbound marketing se ampliara el género a masculino porque segun la analitica

digital la distribucidn no es marcada, mas bien es equitativa.

4. Metodologia “Inbound Marketing”

Para disefiar y adaptar un modelo de “Inbound Marketing” es necesario seguir los pasos
y etapas que la metodologia establece y para alcanzar los objetivos comerciales, monetarios

y de marketing.

Etapa Atraer
Generacién de contenidos

Diario El Norte tiene particularidades notables que le permiten crear una estrategia de
posicionamiento diferencial dentro de la region donde circula por su veracidad, trayectoria,

estructura y calidad informativa.
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No obstante, es necesario transmitir y reforzar estas fortalezas a sus canales digitales, con
informacidn y comunicacién personalizada para cada uno de su publico objetivo. Es por eso que

se define la siguiente segmentaciéon del formato de noticias:

e Breaking News: Personas de 24 a 35 afios que buscan conocer de las noticias mas
relevantes, se encuentran en las redes sociales y siguen el link para ampliar la informacién de la

noticia porque necesitan estar al dia del tema de conversacién mas relevante del momento.

Para este segmento que también es el Buyer persona de El Norte que requiere contenido
relevante sobre los temas de su interés, a medida que se nutra la base de datos de los canales

digitales se debe adaptar los contenidos a las preferencias de este segmento.
Adicionalmente se podran aplicar:

- Noticias situacion
- Noticias de interés humano

- Noticias de colorido

¢ Noticias aterrizadas: Personas de 36 a 45 afios que estan interesados en las noticias del
dia a nivel nacional, pero les llama la atencidn las noticias que pasan a su alrededor y que pueden
tener incidencia en su entorno, leen las noticias completas, las comentan y comparten con su

circulo familiar y social, son los encargados de informar y alertar.

e Video noticia o noticias graficas: Personas de 46+ que consumen informacién mas visual,
prefieren que les cuenten y no leerla, buscan noticias resumen y de alto contenido grafico, no
estan pendientes de la fuente y por lo tanto son poco fieles, comparten las noticias por sus redes

sociales. Entre mejor contada la historia mas atencidon por parte de ellos se tendra.

Estrategia SEO- SEM — Optimizacion de motores de busqueda

Para conseguir el posicionamiento del sitio web de Diario El Norte se debera dar la
importancia y correcta aplicacion de las palabras claves, mediante el establecimiento del
procedimiento adaptado al flujo de trabajo del departamento de redaccion en la generacién de

contenidos.

La utilizacién de la herramienta Ubersuggest optimizara el tiempo de publicacién de
contenidos, porque esta plataforma estd disefiada para sugerir diversas combinaciones de

palabras claves en poco tiempo.

34



Adicional a ello se debe tomar en cuenta las tendencias de busqueda de manera local

para aplicar a las publicaciones.

En sus inicios no se sugiere la aplicacion de SEM, hasta lograr mejorar la puntuaciéon SEO

pasando de 68 a 71 hasta alcanzar el éptimo de 81 de manera organica.

Etapa Interactuar

Para que exista una interaccién con el usuario de las plataformas digitales de Diario El
Norte, una vez que llego al sitio web, sea de manera directa o como lo indica la analitica, en su
mayor volumen su fuente de trafico se genera desde Facebook, es momento de entregarle mas
contenido relevante para con ello también disminuir el porcentaje de rebote que actualmente

tiene el sitio, si el contenido es de su importancia, adicional se mejoraria el tiempo de sesién.

La estrategia de publicacidn para alcanzar los indicadores propuestos es la siguiente:

Figura 25. Proceso y estructura publicacion contenidos en canales digitales de Diario El Norte
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Una vez publicado el contenido y que el usuario se mantiene el sitio y en las redes sociales,

interactUa, reacciona, comenta, consulta, con la utilizacion de la herramienta de Hubspot se

logra tener el contacto con la informacion exacta de su proveniencia relacionada a la noticia,

entonces el siguiente contenido es alin mas relevante, Util, genera satisfaccion y sensacion de

logro.

Figura 26. Proceso y estructura publicacion contenidos en canales digitales de Diario El Norte
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Etapa Deleitar

Cuando el usuario llega a esta etapa se debe aplicar campafias de participacidn para que

se sienta escuchado e importante para la marca, se le otorga contenido especializado, relevante

y adicional, se le bonifica, si él lo decide, con productos digitales extras.

Figura 27. Proceso y estructura publicacion contenidos en canales digitales de Diario El Norte
con Estrategia de deleitar

%

Titulo con SEO

Contenido relevante de
acuerdo a la analiticay
estrategia + (SEO)

informacion de contactos

? e (D
CTA Hubspot recoge

O
24

Imagen sitio

Imagen RRSS

)

Y

Jo

)

00
oo RSS

COPY con CTA
LINK A SITIO WEB

e

Titulo con SEO

Contenido relevante
adicional, seguin
requerimiento o inquietud
del contacto + (SFO)

Iﬁ*

L)
3
o~

§ @ ')5\/' |

O

Imagen sitio

lad]
>
2

Jo

Elaboracién propia

Titulo con SEO

O

Imagen sitio

Contenido relevante
especifico + (SEO)

+ Bonos para fidelizar

=* 4

[l

Webinar
| —
2| B0 o

Plantillas

&
I

-8
@

‘Eg Caso de éxito




5. Medicién de resultados

Para la medicién de resultados, optimizando en uso de las herramientas de analitica, se

debera establecer la frecuencia por cada indicador y canal digital.
Indicadores por etapa de la estrategia Inbound Marketing

Etapa de atraer

Para determinar los impactos y resultados, se deberan medir los siguientes indicadores en la

primera etapa del modelo, segun canales digitales:

e Para la pagina web, el tréfico con el nimero usuarios, de visitas, nimero de paginas
visitadas, puntuacion SEO.
e En redes sociales, serdn la analitica digital de las propias plataformas como

seguidores, comunidad, suscriptores, engagement, impresiones, visualizaciones.

Etapa de interactuar
En la segunda etapa de convertir los indicadores ya deben presentar variacion en relaciéon a
los iniciales (previo implementacion modelo) y para demostrarlo se medirdn los siguientes

indicadores:

e Porcentaje de rebote, duracion de sesidn, paginas visitadas.

e Se genera la base de datos de contactos que solicitaron informacidn adicional en
cada contenido.

e Numero de usuarios que han seguido un CTA.

e En redes sociales el indicador es el engagement y el alcance.

Etapa de deleitar

En la dltima etapa los indicadores que se verificaran de acuerdo a la plataforma es:

e En el sitio web sesiones recurrentes

e Numero de descargar de contenido a través de CTA

e Formularios de informacién de datos de contacto.

e Numero de usuarios que se registraron en los webinar

e Enredes sociales el indicador sigue siendo es el engagement y el alcance.
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6.

Validacién de la propuesta

Para validar la propuesta de “Modelo de Inbound Marketing como estrategia para

mejorar el posicionamiento de Diario El Norte en sus canales digitales”, se selecciond

especialistas con un perfil acorde a los siguientes criterios:

-motivacion para participar.

validacién del modelo.

Tabla 6. Perfil de Validadores

Numero

Cargo actual

Gerente Comercial- Editores
MMA Asociados Cia. Ltda

Jefa de Comunicacion del GAD
Municipal de Antonio Ante

Adm. Comercial de Directv
Ecuador

Fuente: Elaboracion propia

-Formacién académica relacionada con el tema investigativo

Titulacion Académica

Magister en Marketing
y Direccién Comercial

Master en Marketing Digital y

Comercio Electrénico

MBA mencion Gerencia de
Calidad y Productividad

-Experiencia laboral orientada a la gestién Administrativa y de Marketing

La siguiente tabla presenta informacién detallada de los perfiles seleccionados para la

Aiios de experiencia

29 afos

12 anos

10 afios

Con los perfiles de especialistas seleccionados para validar la propuesta se desarrolld criterios

de evaluacion.
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Tabla 7. Criterios de evaluacion

Criterios Descripcidn

Representa el alcance que tendrd el modelo vy su representatividad en la

Impacto . A
e generacion de valor pidblico.

La capacidad de implementacidn del modelo considerando que los

Aplicabilidad
P contenidos de la propuesta sean aplicables

Los componentes de la propuesta tienen como base conceptos y teorias propias

Conceptualizacion de la metodalogia

Los contenidos de la propuesta consideran los procedimientos actuales v los

Actualidad e .
cambios cientificos y tecnologicos que se producen.
Calidad Técnica Miden los atributos cualitatives del contenido de la propuesta.
Factibilidad Mivel de utilizacian del modelo propuesto por parte de la empresa.
. . Los contenidos de la propuesta son conducentes, concernientes vy
Pertinencia

convenientes para solucionar el problema planteado.

Fuente: Elaboracion propia

Una vez puntualizados los criterios utilizados en la validacién, se determind la escala de
criterios cualitativos para su evaluacion, segun el nivel de importancia y representatividad con
un valor maximo de cinco puntos, el cual, serd otorgado segun el desempefio adecuado del

criterio; y un minimo de un punto en el caso de observarse un cumplimiento insuficiente.

Tabla 8. Escala de evaluacion de criterios cuantitativos

EVALUACION SEGUN IMPORTAMNCIA Y REPRESENTATIVIDAD

CRITERIOS
En Total En Ni de De Acuerdo Totalmente
Desacuerdo Desacuerdo Acuerdo Ni de Acuerdo
en
Desacuerdo
Impacto

Aplicabilidad
Conceptualizacion
Actualidad
Calidad Técnica
Factibilidad
Pertinencia

Fuente: Elaboracion propia
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Resultados de la validacion

Luego de que cada uno de los tres especialistas aplicé los instrumentos para validar la
propuesta considerando los criterios y escala establecidos se obtiene el siguiente resultado.

(Anexo 1).

Figura 28. Resultados de validacion de propuesta

Evaluacion segun importancia y representatividad

Pertinencia
Factibilidad
Calidad Técnica
Actualidad
Conceptualizacion

Aplicabilidad

Impacto

o

0,2 0,4 0,6 0,8

[N

1,2

B Totalmente de Acuerdo  ® De Acuerdo

Fuente: Elaboracion propia

El 100% esta totalmente de acuerdo que la propuesta representa un impacto positivo en la
generacion de valor publico, en la aplicabilidad del modelo, la contextualizacién, la calidad
técnica, la factibilidad de utilizacién por parte de empresa, y la pertinencia de los contenidos
mismos que son conducentes, concernientes y convenientes para solucionar el problema

planteado de Diario El Norte.

El 66.66% de los especialistas esta totalmente de acuerdo con la actualidad de la propuesta en
vista que considera los procedimientos actuales, los cambios cientificos y tecnolédgicos que se

producen.

El 33.33% esta de Acuerdo con la actualidad de la propuesta, considerando que la metodologia
“inbound marketing” debe seguir actualizdndose y optimizando su aplicacidn soportado en las

nuevas herramientas digitales que se presentan de manera veloz y continua.
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2.3.Matriz de articulacion

En la presente matriz se sintetiza la articulacion del producto realizado con los sustentos tedricos, metodoldgicos, estratégicos-técnicos y tecnolédgicos

empleados.

Tabla 9. Matriz de articulacion

EJES O PARTES
PRINCIPALES
MODELO DE
INBOUND
MARKETING COMO
ESTRATEGIA PARA
MEJORAR EL
POSICIONAMIENTO
DE DIARIO EL NORTE
EN SUS CANALES
DIGITALES

Fuente: Elaboracion propia

SUSTENTO TEORICO

e Modeloy
tipos

e Inbound
Marketing

e Medios de

comunicacion

SUSTENTO
METODOLOGICO
e Investigacion
cualitativa
e Investigacion
cuantitativa
e Tipo

descriptivo
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ESTRATEGIAS /
TECNICAS
Observacion
Revisidn
documental
Revisién de
analitica

digital

DESCRIPCION DE
RESULTADOS
Mediante el modelo

de Inbound marketing se
buscar mejorar los KPI's
de los canales digitales
de Diario El Norte, la
aplicacién de la
metodologia impactara
de manera favorable en
cada plataforma
mejorando su
posicionamiento,
visibilidad y fidelizacion

de los usuarios.

CLASIFICACION TIC

Word, Excel, Paint,
PDF,
Buscadores, Google
Analytics, Facebook
Business suite, Metricool,
Hubspot, Ubersuggets,
Word Press, Rank Math.



CONCLUSIONES

La contextualizacion de fundamentos tedricos permitidé conocer y entender la
metodologia de Inbound marketing, asi como la adaptacion de este modelo como
una estrategia para mejorar el posicionamiento del medio de comunicacidn Diario

El Norte en sus canales digitales.

Con la utilizacién de técnicas y herramientas de investigacién se logré diagnosticar
la situacidn actual de los canales digitales de Diario El Norte, analisis que sirvié de

base para establecer los indicadores a medir.

En la propuesta se adaptd el modelo de Inbound marketing como una estrategia
para mejorar el posicionamiento de Diario El Norte en sus canales digitales, se
propone la creacién del departamento encargado de aplicar el modelo, de igual
manera se ha establecido un proceso y estructura para cada etapa de la

metodologia, considerando para ello el conocimiento del Buyer persona.

Los criterios de especialistas en administracion de empresas y marketing
determinan la factibilidad de la estrategia planteada en la propuesta de este

proyecto.



RECOMENDACIONES

Se recomienda a Editores MMA Asociados Cia. Ltda. empresa propietaria de Diario
El Norte, que se implemente el modelo de Inbound Marketing como estrategia para

mejorar el posicionamiento del medio de comunicacién en sus canales digitales.

En el modelo propuesto lo que requiere mayor inversidon es la generacién de
contenidos, Diario El Norte al ser un medio de comunicacién su actividad principal
es esa, es por ello que se recomienda la optimizacién de este activo basado en una

metodologia probada como es el Inbound marketing.

Optimizar la base de datos y analitica digital para seguir determinando Buyer’s
personas nuevas, considerando los cambios acelerados que se dan por la

transformacion digital, habitos y estilos de vida.

Implementar dentro de su dashboard de negocio, los indicadores digitales que se

pretenden mejorar con la implementacién del modelo propuesto.
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