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RESUMEN

Publicar ha sido el medio direccionado por excelencia, no solo en nuestro pais sino a
nivel Latinoamericano; pero en los ultimos tres afios ha tenido una significativa
pérdida de anunciantes por la falta de herramientas de innovacion, que se encuentran en
el portal de busqueda de paginas amarillas.com, de productos y servicios, debido a la
fuerte demanda en el internet. El interés principal de la investigacion que se realiza, es
indagar los factores reales del porqué la desactualizacion del portal de busqueda de
paginas amarillas.com y para ello se utilizé una investigacion descriptiva, con el método
cuantitativo, se utiliz6 como técnica para la recoleccion de datos la encuesta, por lo cual
elaboramos como herramienta un cuestionario que estd compuesto por preguntas
abiertas y cerradas; la muestra fue tomada en la zona metropolitana de San Salvador via
e-mailing. Los resultados arrojan que nuestro pais esta cada vez mas inmerso en la
tecnologia como parte del proceso de desarrollo, globalizacion y la tendencia es de
crecimiento en medios direccionadores digitales, es decir, portales de busqueda en
internet: por lo tanto, es necesario que Publicar integre productos digitales que ayuden
al portal web paginasamarillas.com a verse mejor ante el cliente y con mejores enlaces
de blsqueda, ya que asi estara abarcando el mayor nimero de usuarios: que ingresen al
portal atreves de su laptop, el que interactta con su celular a las diferentes y Fan Page
para obtener informacion adicional como promociones o un perfil comercial de la

empresa que estan consultando.



Parte fundamental del hallazgo es que al abrir el portal desde una computadora en El
Salvador hay diferentes espacios que pueden ser utilizaos para posicionamiento de
diferentes empresas 0 marcas de productos que hagan mas interactivo el portal con el
usuario, haciendo enlaces ya sea a la pagina web de la empresa como o a la fanpage y
para ello se propone que se debe innovar en este proceso agregando estas y otras
herramientas que en el desarrollo de nuestra tesis plasmamos con nuevos canales
accesibles al usuario, ademas, integrando de forma paralela nuevas secciones de interés

gue harian mas atractiva su obtencién y uso.



INTRODUCCION

El presente trabajo de graduacion ha sido elaborado con el objetivo de proponer
posibles innovaciones para el portal de paginas amarillas.com para indagar las mejoras
en los servicios de ventas de publicidad, asi como determinar tendencias con respecto al
uso de portales web de paginas amarillas.com y proporcionar asi informacion pertinente
para la oportuna toma de decisiones a la empresa propietaria. Ya que el cliente es el
factor mas importante dentro de una empresa, s muy importante conocer su opinion, asi
como conocer ¢Qué factores son los que estan incidiendo en el estancamiento del portal
web? ¢Qué nuevas propuestas de innovacidn se pueden aplicar para los usuarios de los

buscadores web?

Este trabajo consta de cinco capitulos, el capitulo I se denomina “Planteamiento
del problema”, en ¢l se detalla el problema identificado, se presenta la justificacion de la
investigacion y se trazan los objetivos del estudio. El capitulo II se enuncia “Marco
Teorico”, en ¢l se detallan aspectos importantes como la tendencia historica,

antecedentes, conceptualizacion y caracteristicas, entre otros puntos importantes.

En el capitulo III, “Metodologia de la investigacion”, se detallan quienes
conformaron el universo y la muestra del estudio, el instrumento y procedimiento
utilizado para la obtencidn de informacion y el analisis estadistico abordado. Ademas en

el capitulo IV “Analisis de resultados”, se muestra la tabulacion y lectura de los datos



obtenidos a través de los instrumentos utilizados durante la investigacion de campo
aplicado a los sujetos de estudio. Y para finalizar las conclusiones y recomendaciones
del estudio se encuentran en el capitulo V, denominado “Conclusiones” en el cual se
presentan los aspectos relevantes obtenidos a lo largo de la investigacion de manera de

dar posibles soluciones o alternativas de implementacion.



CAPITULO |
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Descripcion del Problema

A pesar de que “Publicar” ha tenido una trayectoria exitosa, en los ultimos afios se
ha percibido un estancamiento en la innovacion del portal web de Paginas Amarillas
afectando sus ventas y por ende, la consecucion de nuevos anunciantes, dado que estos
objetan que el consumidor final utiliza otros portales de blsqueda y consulta como
Google, olx.com.sv, Facebook, es por ello que se derivan las siguientes interrogantes
para el desarrollo de la investigacion: ;Cudles son las tendencias que estan actualmente
en el mercado en cuanto a la innovacion o estrategias en los medios de consulta de esta
naturaleza? ;Qué factores son los que estan incidiendo en el estancamiento del portal

web paginasamarillas.com.sv?

1.2 Enunciado del Problema

“En qué medida la propuesta de innovacién del portal web de la Empresa Paginas
Amarillas proveera, mejoras en los servicios de ventas de publicidad en linea para el

area metropolitana de San Salvador en el primer semestre 2014’



1.3 Delimitacion

1.3.1 Delimitacion te6rica

Esta investigacion recopilard y analizara la informacion referente a las
innovaciones que se pueden implementar y aprovechar en el portal web de Paginas

Amarillas en el municipio de San Salvador, departamento de San Salvador.

1.3.2 Delimitacion Geogréfica

La investigacion se realizard en el municipio de San Salvador, departamento de

San Salvador, El Salvador, Centro América.

1.3.3 Delimitacién Temporal

El desarrollo de la investigacion se realizara de enero a junio del presente afio

2014, tomando como base datos de afios anteriores hasta 3 afios atras.

1.4 Unidad de Andlisis

La Gerencia de Mercadeo y Ventas, de la empresa Publicar Paginas Amarillas S.A.

DE C.V.



1.5 Sujeto de estudio
La empresa Publicar Paginas Amarillas, el usuario final, al igual que a la Gerente

de Mercadeo y Ventas (Licda. Emilia Carballo).

1.6 Justificacion

La contratacion de espacios publicitarios requiere una considerable inversion de
dinero, en este sentido, los anunciantes o ‘clientes’ (Ulloa, 1988) es la persona que
puede satisfacer una necesidad a través del servicio que brinda la empresa, y por esto es
vital contar con la absoluta disposicion de complacerlo. Son el elemento vital para las
empresas de publicidad, es por esta razon que la empresa Publicar Paginas Amarillas
esta obligada a desarrollar nuevas estrategias de ventas, herramientas de innovacion, en
el portal web, para lograr un adecuado manejo de comunicacion para la captaciéon de

nuevos anunciantes y mantenimiento de los ya existentes.

Se ha considerado que la elaboracion de esta investigacion, permitira determinar
las causas por las cuales el portal web de paginas amarillas ha tenido un estancamiento

en su actualizacion, ademas de conocer si éstas causas son internas o externas.

De esta manera se brindara informacion puntual a la empresa para la toma de
decisiones estratégicas que permitan al portal web de Paginas Amarillas logras sus

objetivos.



1.7 Objetivos

1.7.1 Objetivo General

Proponer las posibles innovaciones para portal en linea de la Empresa Paginas
Amarillas, para indagar mejoras en los servicios de ventas de publicidad y sus

tendencias de mercado para el area metropolitana de San Salvador.

1.7.2 Objetivos Especificos

- Determinar la tendencia de mercado respecto al uso de portales de busqueda en
linea con el portal web de paginas amarillas.

- ldentificar a qué portales de busqueda de informacién en linea, estan
recurriendo los consumidores actualmente.

- Indagar en el tipo de tecnologias que utilizan los usuarios para poder tener acceso

al portal web de péginas amarias.com.



CAPITULO 1
MARCO TEORICO

Publicar es una empresa con trayectoria exitosa que comenzo con los directorios
telefénicos impresos, con los pasos de los afios ha evolucionado con la publicidad digital
por medio del portal web. Brindando un marketing mas estables para las empresas que

se anuncian en el portal web de paginas amarillas.com.

El cual a pesar de ser una herramienta esta un poco desactualizado a comparacion de

otros portales de busqueda.

Por lo cual en esta tesis se propone herramienta de innovacion para la trayectoria del
portal para hacer mas eficiente, interactivo con el usuario y rentable para los anunciantes
de lo cual se toma en cuenta las ventajas y desventajas que tiene el portal web y la
internet hoy en dia, tomando en cuenta que el portal web es visto a nivel mundial, es por
eso que Publicar tiene que estar a la vanguardia con las tendencias que estan en el
mercado actualmente, las necesidades de los anunciantes como el usuario de dicho

portal.

También es necesario recalcar que hay espacios no utilizados en el portal web, el cual

se podrian explotar atraer a mas anunciantes.

Antes de abordar el tema en profundidad, es necesario conocer aspectos
conceptuales e historicos referentes a la problematica, por lo que a continuacién se

abordan algunos de ellos.



Es innegable la importancia del papel que tiene la comunicaciéon entre los seres
humanos, tanto en individuos como sociedad, en empresas, en fin, en todos los &mbitos.
(Alvarez, 2000, Pag.26) cita la frase “Nadie ignora que la capacidad de comunicar es
para el hombre, como para cualquier especie viviente, la condicion indispensable de su

ser en el mundo, es decir de su supervivencia”.

La innovacion

Solo la implementacién econémica de una idea puede ser Ilamada innovacion. La
innovacion por tanto comprende la generacion de la idea, su aceptacion (decision) y
realizacion (implementacion). La generacion de la idea representa el foco creativo del
proceso de innovacion.

La innovacion incluye todos los procesos de cambio y al principio es irrelevante si el

cambio es nuevo per se 0 solamente desde el punto de vista de la empresa en cuestion.

De acuerdo con esto, la introduccién exitosa de soluciones ya conocidas en una
aplicacion nueva debe ser llamada también innovacién. La implementacion de una
nueva idea no presupone de manera estricta que la idea debe ser hallada de manera
creativa (modificacion, imitacién). jPor otra parte, no todo proceso creativo es seguido

por la implementacion de la idea! (ONU, 1945).



2.1 Propuestas de innovacion.

La necesidad de mejorar e innovar la estructura del Portal Web paginasamarillas.com
nos hace tener una reflexion sobre los posibles cambios que se tienen que realizar para
darle un mejor servicio a los anunciantes, y asi poder cumplir uno de nuestros objetivos
especificos: “Indagar cuales serian las areas que podemos mejorar y cuales estan a la

vanguardia”.

En lo referente a las posibles innovaciones es importante conocer en que esta fallando en
concreto y a profundidad el Portal Web, y a continuacién se procedera a evaluar las

posibles mejoras a realizar.

A partir de los resultados de esta investigacion se ha elaborado un diagnéstico de la

situacion actual de paginasamarillas.com el cual manifiesta la necesidad de mejorar.

Dichos resultados nos indican que existe deficiencia en el servicio, como lo es dificil
acceso a la informacion, el idioma ya que el buscador nos direcciona a otro pais si no
nos percatamos antes de cambiar el lugar, lo cual la busqueda no la realiza en El
Salvador, entre otras.

Por esta raz6n creemos pertinente implementar ciertas estrategias para aumentar el

trafico de clientes en paginasamarillas.com. Por lo cual se propone:



¢ Que la informacion que se muestra en el portal se mas amigable teniendo datos
direccionadores que sean mas visuales y accesibles para el usuario.

e Laadministracion de paginasamarillas.com sea en El Salvador y no en
Colombia.

e Crear app de paginasamarillas.com ya que debido al crecimiento mundial de las
innovaciones en cuanto a medios digitales el acceso a internet en dispositivos
moviles es méas accesible y répido.

e Ocupar espacios vacios que actualmente posee la pagina para otro tipo de

anunciantes, como grandes marcas ejemplo: PEPSI O COKE

2.2 Marco conceptual

2.2.1 Marketing, comunicacion y publicidad.

La comunicacién juega un papel muy importante en el proceso de intercambio que
se da entre dos partes, cuando una de ellas informa a un consumidor que tiene algo de

valor para éste, y lo convence de su habilidad para satisfacer necesidades.

Por lo tanto, el marketing ademas de desarrollar un producto, ponerle un precio
atractivo y hacerlo accesible a los consumidores, tienen que transmitirlo a sus clientes
actuales y potenciales, asumiendo el papel de promotores y comunicadores con el fin de

que se haga el intercambio.



2.2.2 Definicion de Marketing
“Marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear
productos satisfactorios de necesidades, asignarles precios, promoverlos y distribuirlos a

los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion”. Stanton, Etzel y

Walker, 2004 (P.7)

En término generales, segin la (RAE) el marketing es un conjunto de actividades
destinadas a satisfacer las necesidades y deseos de los mercados meta a cambio de una
utilidad o beneficio para las empresas u organizaciones que la ponen en préctica; razén
por la cual, nadie duda de que el marketing es indispensable para lograr el éxito en los

mercados actuales.

Por ese motivo, resulta indispensable que todas las personas que son parte (directa o
indirectamente) del area comercial de una empresa u organizacion, conozcan a

profundidad cual es la definicion de marketing.

Definicion de Marketing, Segun Diversos Expertos en la Materia:

Definicion de Marketing Segun kotler y Armstrong, 2008 (P. 5): “Es un proceso
mediante cuales las empresas crean valor para los clientes y establecen relaciones

soOlidas con ellos obteniendo a cambio el valor de los clientes”.

o Para la American Marketing Asociacion (A.M.A.), "el marketing es una funcion

de la organizacion y un conjunto de procesos para crear, comunicar y entregar



valor a los clientes, y para manejar las relaciones con estos ultimos, de manera
que beneficie a toda la organizacion.”.

Para John A. Howard, de la Universidad de Columbia, "el marketing es el
proceso de:
1) Identificar las necesidades del consumidor, 2) conceptualizar tales necesidades
en funcién de la capacidad de la empresa para producir, 3) comunicar dicha
conceptualizacién a quienes tienen la capacidad de toma de decisiones en la
empresa. 4) Conceptualizar la produccion obtenida en funcién de las necesidades
previamente identificadas del consumidor y 5) comunicar dicha
conceptualizacién al consumidor”

Para Philip Kotler "EI marketing es un proceso social y administrativo mediante
el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de
generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes"

Segun Jerome McCarthy, "el marketing es la realizaciéon de aquellas actividades
que tienen por objeto cumplir las metas de una organizacién, al anticiparse a los
requerimientos del consumidor o cliente y al encauzar un flujo de mercancias
aptas a las necesidades y los servicios que el productor presta al consumidor o

cliente".

Stanton, Etzel y Walker, proponen la siguiente definicion de marketing: "El
marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear

productos satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover Yy
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distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la

organizacion™ (www.marketing-free.com)

2.2.3 Definicion de Comunicacion.
El término Comunicacion tiene su raiz en la palabra latina comunis, que significa
"comun”, término que a su vez quiere decir "poner a la luz de todos". Su definicidn
formal, segln el Diccionario de la RAE es: "Transmision de sefiales mediante un codigo

comun al emisor y al receptor”. Recuperado (02-agosto-2013)

2.2.3.1 Evolucion de la Comunicacion.
Los origenes de la comunicacién son tan antiguos como el ser humano mismo ya que
es inherente en él, sin embargo, su conceptualizacion ha venido evolucionando a través

del tiempo, tornandose mas complejo el definirla.

Los origenes de la comunicacion se remontan a Babilonia, 3,000 afios a. C., donde se
hacian ventas u operaciones “cara a cara”, asi como la contratacién de pregoneros que
difundian en las calles los productos a comercializar. Después del descubrimiento de
Ameérica se inicio el proceso de la comunicacién masiva con la aparicion de la imprenta
y, con ella, el surgimiento de anuncios fuera de establecimientos comerciales (tabernas,
restaurantes). En 1625 comenz0 a editarse en Inglaterra The Weekly News, que contenia
publicidad. Al paso de los siglos vendrian los periddicos, las revistas, la radio, la

television local, nacional y ahora multinacional. (Trevifio, 2000, P.3).
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Las tecnologias digitales, en especial la web, han supuesto para el consumidor un

cambio de estatus sin precedente hasta nuestra época.

Se habla mucho del nuevo poder del consumidor en los mercados actuales, pero es
interesante hacer notar que este poder ha surgido principalmente no de las asociaciones
de consumidores, del marco legal ni tan siquiera de la potencia en los mercados. Este
poder ha surgido de la informacion: informacién es poder. Y un consumidor con
conexion a internet tiene acceso a mas informacion de la que seria capaz de procesar en

un millon de vidas. (Jose Marti, Pablo Mufioz , 2008).

En la actualidad los canales de comunicacion se han transformado, cada vez hay
mayor interaccion entre transmisor y receptor, ejemplo de ello es el internet, tablet,
celulares, etc., que ofrecen cada vez un mayor control al receptor de la informacién que

recibe.

2.2.3.2 Comunicacion comercial
Cualquier forma de comunicacion destinada a promocionar, directa o
indirectamente, bienes, servicios o la imagen de una empresa, organizacion o persona

con una actividad comercial, industrial o artesanal o que ejerza una profesion regulada.
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2.2.3.3 Medios de Comunicacion

Los medios de comunicacion son la materializacion fisica de la necesidad de
relacionarse entre si que tienen todos los humanos. De acuerdo al contexto de discusion,

los medios de comunicacion adquieren objetivos, beneficios y usos diferentes.

Para algunos sectores de la sociedad contemporanea, los medios de comunicacion son
la manera més eficaz y répida de transmitir un mensaje. Asi también, hay sectores de la
sociedad que se acercan a los medios de comunicacion en busca del reflejo de un
momento especifico, es decir, que los utilizan como un documento histérico o como un
dispositivo en el que se manifiesta lo positivo y lo negativo de una situacién o de un
contexto historico determinados.

Las definiciones anteriormente mencionadas hacen alusion a los diversos papeles que
los medios cumplen en el mundo del siglo XXI. Lo cierto es que, hoy en dia, los medios
de comunicacion son un poder innegable en la sociedad mundial que ha permitido que se

los catalogue como el "cuarto poder™.

En paralelo a la produccion y consumo de informacion periodistica "tradicional”
Internet propicia la aparicion de comunidades de usuarios mas activas, que comparten
informacién y opinién. En un momento en que los y las jovenes se sienten poco
identificados con la prensa, estos nuevos modelos de comunicacion digital pueden

convertirse en una alternativa que aleje definitivamente a la juventud de los medios
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tradicionales 0 en una oportunidad para que las empresas periodisticas recuperen a ese

publico esquivo.

2.2.3.4 Medios digitales
Los medios digitales (que muy répidamente han ido ganado cada vez mas parcelas
de nuestras vidas) son interactivos y proactivos por naturaleza.
Como todo medio digital, la web es un medio que facilita la copia, la manipulacion,
la modificacion, la version, la reconfiguracion, es un medio de alta interaccion en el que

el usuario no puede permanecer pasivo. (Jose Marti, Pablo Mufioz , 2008)

2.2.3.5 Ventajas de los medios Digitales de los medios Digitales.
e Lainmediatez
e Enlaces que ayuden a la comprension de los textos.
e Galerias de fotos.
e Atrticulos relacionados.
e Participacion ciudadana.

¢ Nivel de produccion

2.2.3.6 Desventajas de los medio Digitales.

Si lo que el cuestionamiento apunta a desventaja frente a los otros soportes,

respondo que los riesgos son los mismos: la imprecision, el apuro, la falta de
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verificacion, laescasez de fuentes contrastadas, el desequilibrio informativo, la
inexactitud. Con el agravante de que tienes al lector encima con capacidad de reaccion

inmediata e, incluso, de que te confronte en su propio blog o a traveés del twitter.

2.2.4 Definicion de Publicidad
“Consiste en todas las actividades que atafien a presentar, a través de los medios de
comunicacion masivos, un mensaje impersonal, patrocinado y pagado acerca de un
producto, servicio u organizacion”. (William J. Stanton M. J., 2004, Pag 21)
Un concepto de publicidad expresado por American Marketing Association (s.f.),
leida en una publicacion de (Antrim y Dorr, 1988 P 1- 2) es: “Toda forma de
presentacion y promocion impersonal de ideas, bienes o servicios, pagada por un

patrocinador.” La publicidad es impersonal porque el vendedor no ve al cliente.

Publicidad es el conjunto de medios que se emplean para divulgar o extender la
noticia de las cosas o de los hechos.
Es también la divulgacién de noticias o anuncios de caracter comercial para atraer a

posibles compradores, espectadores, usuarios, etc. (www.razonypalabra.org.mx)

2.2.4.1 Importancia de la Publicidad
La importancia estd en los multiples beneficios que hay con ella. Beneficia a los
consumidores dandoles informacion Gtil sobre productos y servicios ofrecidos por

diferentes empresas. De esta forma fomenta competencia. La publicidad es importante
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para los anunciantes porque atrae mas clientes para ellos y asi incrementan sus
ganancias.

Esto también representa un bien para el consumidor ya que cuando hay venta de
mercancias en grandes cantidades, se puede producir en masa reduciendo costos y
ofreciendo al consumidor bajos precios. Da la oportunidad de comparar productos y
servicios distintos y alienta la competencia entre anunciantes. Los anuncios también
lucran a los medios donde se presentan. (Antrim y Dorr, 1988, p.1)

“Los diferentes tipos de medios que utilizan los anunciantes para dar informacion
sobre sus productos a los consumidores y persuadirlos a la compra, pueden dividirse en
tres grandes categorias: medios impresos, medios electronicos y otros”.

Antrim etal. (P. 21)

2.2.4.2 Tipos de publicidad.
Townsley, 2004, p. 7-8 concluyo:
Existen diferentes tipos de publicidad, lo que significa que pueden influir de diferentes

maneras. Entre ellas se encuentran las siguientes:

Publicidad de marca: Tiene la intencion de lograr que recuerdes una marca en lugar

de un producto especifico, este tipo de publicidad resulta especialmente atil para

compafiias que elaboran varios productos.

16



Publicidad comparativa: Consiste en comparar los beneficios o las cualidades de los

dos 0 mas productos similares.

Publicidad defensiva: El producto perjudicado en un anuncio comparativo puede
responder con una publicidad defensiva. Mediante este tipo de campafia la empresa
expone a los consumidores que las debilidades de su producto se exageraron, o bien, que

su producto es mejor que el del competidor en algln otro aspecto.

Publicidad persuasiva: Este anuncio no proporciona informacion, no destaca
caracteristicas del producto ni hacen comparaciones. En cambio muestran a personas
felices utilizando el producto. Se crea preferencia por la marca, motiva el cambio a hacia
otros servicios, convence al consumidor para que haga una compra inmediata del

producto.

Publicidad Informativa: Da a conocer un nuevo producto, descubre los servicios
disponibles, crea una imagen de la empresa. Se crea preferencia por la marca, motiva el
cambio a nuestra marca, convence al consumidor para que haga una compra inmediata

del producto.

Publicidad de Recordatorio: Recuerda a los consumidores que probablemente
necesitan pronto el producto o servicio y donde encontrarlo; mantiene en la mente de los

consumidores un determinado producto.
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Publicidad de Refuerzo: Asegura a los clientes actuales que han hecho una buena

eleccioén.

2.2.4.3 Ventajas y desventajas de la publicidad

Ventajas: la publicidad te advierte sobre el propdsito, caracteristicas, beneficios y el
valor del producto anunciado, también ofrece la informacion que necesita para tomar

decisiones de compra inteligentes.

De esta forma, los consumidores mejoran su calidad de vida, y a las empresas de la
siguiente manera:

- Compran mejores productos

- Trata de convencer al publico para que compre productos en contra de su
voluntad.

- Diferencia de manera artificial los productos y crea fidelidad a las marcas.

- Impide que nuevas empresas entren en el mercado.

- Permite subir los precios de los productos anunciados en comparacion
con los anunciados. (Estrategias de publicidad y promociéon 2002, p

16)

Desventajas: La publicidad no solo tiene la intencion de brindarte informacién. En

realidad el propoésito de un anuncio publicitario es convencerte de que compres un

producto. De hecho la publicidad esta claramente inclinada a favor del producto que
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promueve. La mayor parte de los anuncios no contienen informacién “pura” acerca de
un producto.

Todo lo que incluye un comercial esta alli para hacer que el producto se vea bien y
para convencerte de adquirirlo. Es obvio que un anuncio no dird que un automovil es
incobmodo o que no aprobd las medidas de seguridad necesarias. (Townsley, 2004, p.

12)

2.2.4.4 Ventajas de la publicidad en internet

Internet es el medio tradicional mas nuevo. Una ventaja principal de la publicidad en
Internet es el costo como un medio de publicidad. Normalmente, el anunciante paga por
un anuncio basado en el nimero de personas que éste alcanza. La seleccion de audiencia
es otro gran beneficio ya que pueden identificar audiencias especificas por sitio. Dar

seguimiento de los resultados de los anuncios por Internet es también un punto fuerte.

Los sitios en linea tienen muy buenas herramientas de seguimiento (google analit,
etc) para seguir a visitantes Unicos, vistas de la pagina e impresiones sobre las paginas
en las cuales aparecen los anuncios.

La versatilidad es otra ventaja. Que al colocar anuncios en recuadros de diferentes

tamanos, anuncios emergentes, de texto y de reproduccion de audio y video.
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2.2.4.5 Desventajas de la publicidad en Internet

Los porcentajes de seguir dando clic son una carga en la publicidad por Internet. Las
personas a menudo ignoran los anuncios y evitan los anuncios emergentes y otros tipos

de anuncios.

La incertidumbre de qué es lo que funciona a través de la publicidad en linea es otra
desventaja. Como el tipo mas nuevo de medio de publicidad, la de Internet esta todavia

evolucionando.

La tecnologia, como los bloqueadores de anuncios emergentes, ayuda al usuario a

evitar esos anuncios.

En algunos casos, la audiencia en el sitio Web controla su exposicion al anuncio,
como con las reproducciones de audio y video y la necesidad de hacer clic a lo largo del

anuncio para ver el mensaje completo.

Las pantallas emergentes o las pantallas que no permiten cerrarse, ni trabajar.

2.2.4.6 Caracteristicas de la publicidad.

La publicidad posee tres caracteristicas importantes que no pueden verse desde un
andlisis estatico.
En primer lugar, la publicidad es una manera relativamente barata que tienen las

empresas de anunciar a los consumidores la disponibilidad de un nuevo Producto.
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En segundo lugar, la publicidad a gran escala facilita la fabricacion en serie, que

contribuye a abaratar los costes unitarios de produccion.

En tercer lugar, la publicidad genera una favorable imagen de marca para el
fabricante.

El consumidor entonces empieza a pedir ese producto y los minoristas a venderlo.
Cuanta maés calidad y publicidad tenga el producto, mas demanda habra por parte de los
consumidores y mayor sera el rendimiento de los anuncios. (Estrategias de publicidad

y promocion, 2002, p .17)

2.2.4.7 Comercio Electronico.
Es la aplicacion de la avanzada tecnologia de informacion para incrementar la
eficacia de las relaciones empresariales entre socios comerciales. (Automotive Action

Group in North America).

La disponibilidad de una vision empresarial apoyada por la tecnologia de
informacidn para mejorar la eficiencia y la eficacia dentro del proceso comercial. (EC

Innovation Centre).

Es el uso de las tecnologias computacional y de telecomunicaciones que se realiza

entre empresas o bien entre vendedores y compradores, para apoyar el comercio de

bienes y servicios.
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Conjugando, estas definiciones se puede decir, que el comercio electrénico es una
metodologia moderna para hacer negocios que detecta la necesidad de las empresas,
comerciantes y consumidores de reducir costos, asi como mejorar la calidad de los
bienes y servicios, ademas de mejorar el tiempo de entrega de los bienes o servicios. Por
lo tanto, no debe seguirse contemplando el comercio electronico como una tecnologia,
sino que es el uso de la tecnologia para mejorar la forma de llevar a cabo las actividades
empresariales. Ahora bien, el comercio electronico se puede entender como cualquier
forma de transaccién comercial en la cual las partes involucradas interactian de manera
electronica en lugar de hacerlo de la manera tradicional con intercambios fisicos o trato

fisico directo.

Actualmente, la manera de comerciar se caracteriza por el mejoramiento constante en
los procesos de abastecimiento, y como respuesta a ello los negocios a nivel mundial
estdn cambiando tanto su organizacién como sus operaciones. El comercio electronico
es el medio de llevar a cabo dichos cambios dentro de una escala global, permitiendo a
las compafiias ser mas eficientes y flexibles en sus operaciones internas, para asi trabajar
de una manera mas cercana con sus proveedores y estar mas pendiente de las
necesidades y expectativas de sus clientes. Ademas permiten seleccionar a los mejores
proveedores sin importar su localizacion geografica para que de esa forma se pueda

vender a un mercado global. (www.e-comercio.com)
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2.3 Marco referencial

2.3.1 Publicom Paginas Amarillas, la cual comenzé con el directorio telefénico

impreso.

Con La primera Guia Telefonica se publica en el 1878 en la Primera Feria Mundial

en New Heaven, EEUU.

En el 1883 se publican las Paginas Amarillas en la impresora Cheyenne, Wyoming,
EEUU. Al agotarse el papel blanco y por la urgencia en la entrega del producto, no le
quedd otra alternativa que recurrir al papel amarillo de ahi el nombre.

El aumento en la movilidad de la poblacion condujo a los consumidores a buscar y
confiar en la publicidad de los Directorios, como guia para localizar distribuidores en
pueblos lejanos o nuevos vecindarios. Paginas amarillas Publicar, Historia, recuperado

(08 abril 2014)

El directorio en el pais se compone de paginas blancas y paginas amarillas. En las
paginas blancas anteriormente aparecian tanto personas naturales como empresas, hoy,
el panorama es muy distinto ya que nace en, por la situacion de inseguridad solo

aparecen empresas.

Las Paginas Amarillas se usaron ampliamente, debido a la variedad de productos y

servicios que comenzaron a desarrollarse, convirtiéndose este Directorio en una
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auténtica "guia del comprador”. (Paginas Amarillas Publicar, Historia, recuperado
15/07/2013).

Las paginas Amarillas entran al mercado salvadorefio con la version impresa en el
afio 1991, en 2001 pasa a ser parte Publicar del Grupo Carvajal. Esta en el rubro de
servicios ya que proporciona in formacion del mercado salvadorefio al consumidor. Su
objetivo es facilitar informacion de contacto sobre negocios en el medio impreso y
también en la web.

Proporcionando asi el portal de paginas amarillas.com, la fan page, Facebook, para
cubrir las necesidades del anunciante que necesitan, lo cual la convierte, una compafia
de informacion multimedia para generar contactos y negocios efectivos, transmitiendo

conocimiento en mercados de habla hispana y portuguesa.

Descripcion de la empresa

Que encuentres lo que necesitas desde la comodidad de su casa u oficina en el portal
de paginas amrillas.com. PUBLICAR S.A. es una empresa multinacional que contribuye
a la productividad de sus clientes y al desarrollo de las personas, ofreciendo productos y
servicios innovadores, competitivos y rentables para garantizar un crecimiento
sostenible.

En el pais los Directorios telefonicos nacieron en la década de los 60°s, la telefonia

era de propiedad estatal hasta que en “1996 se privatizaron las telecomunicaciones y se
cred La Superintendencia General de Electricidad y Telecomunicaciones — SIGET —

como organismo regulador al que se le asignd la representacion oficial de El Salvador
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ante las diversas organizaciones a las que el pais esta suscrito”, como consecuencia,
ANTEL fue comprada por la empresa colombiana Publicom, posteriormente, en 1998
se sometio a licitacion y gano El Diario de hoy (Editorial Altamirano) ese mismo afio las
empresas participantes en la licitacion presentaron una demanda en su contra, por lo que
no se pudo imprimir la guia telefénica, el dictamen fue que cualquier persona o sociedad
podia tener una empresa de Directorio telefonico por lo que en el afio de 1999 existian
dos empresas de Directorios telefonicos: Guia Activa y Publicom. Guia Activa fue
comprada por Publicom (Publicar) en 2001 y hasta la fecha la Gnica empresa que
imprime Directorios Telefonicos y con el portal de busqueda de empresas mas completo
en Internet.

Anteriormente el directorio era conformado por varios tomos, el departamental y
el de San Salvador, ademas en un principio se ofrecia informacion por orden alfabético
los nombres, la direccion y el teléfono de aquellos abonados a lineas de teléfono que
aceptaran ser publicados en la guia. Actualmente es solo un catalogo de empresas que
publican sus datos en las guias a modo de publicidad, por dicha razon, las guias
telefénicas catalogadas se han convertido en una herramienta laboral muy importante
para las empresas debido a la facilidad de busqueda de proveedores y profesionales.

Tanto en su forma impresa como el portal de paginasamarillas.com que hoy en dia

esta alcance de todos hasta por medio de un celular.
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Informacion general

Cronologia de la Historia de Publicar: 1959: Nace PUBLICAR. Es la principal y méas

antigua empresa encargada de La Edicion, produccién y distribucién de Directorios
Telefonicos y Paginas Amarillas. 1968: Se crea la division de Productos Especiales de
PUBLICAR, con el Directorio de Exportadores de Colombia.

1970: PUBLICAR inicia operaciones fuera de Colombia, en Costa Rica.

1974: Nace PUBLICAR Chile, creando Publiguias en asocio con Editorial Lord
Cochrane, también inicia operaciones en Nicaragua.

1978: PUBLICAR inicia operaciones en Guatemala.

1981: PUBLICAR introduce el Servicio de Informacion Telefonica por computador en
Colombia.

1983: PUBLICAR inicia operaciones en Ecuador.

1984: PUBLICAR inicia operaciones en Brasil, a través de la empresa Editel.

1990: Nace PUBLICAR Panama

1996: PUBLICAR pone en internet el Directorio de Exportadores de Colombia y las
Paginas Amarillas de las principales ciudades del pais.

1997: PUBLICAR, Introduce las Paginas Amarillas habladas en Colombia.

2000: PUBLICAR compra una participacion importante en Combiser. PUBLICAR se
asocia con un Call Center y abre su base de datos para consultar en Internet.

2002: PUBLICAR compra a la empresa Listel en Brasil

2003: PUBLICAR se asocia con ETB (Empresa de Teléfonos de Bogota) para crear el

Contact Center Américas.
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2007: PUBLICAR compra la empresa GUIA MAIS en Brasil.
Esta presente, a través de diferentes filiales en paises como: BRASIL, COSTA RICA,
COLOMBIA, ECUADOR, EL SALVADOR, GUATEMALA, NICARAGUA'Y

PANAMA.
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CAPITULO 11l
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Definicién del método de muestreo

El método que se utilizo es el cuantitativo y el cualitativo, para determinar
resultados cuantificables y de esta manera llevar a cabo un analisis que nos ayude a
identificar con facilidad los posibles factores que influyen en el uso del portal de

paginasamarillas.com.

3.2 Tipo de investigacion

Es descriptiva y para el desarrollo de la investigacion se aplicara la investigacion
de campo, a fin de determinar y evaluar el uso del portal de internet de paginas

amarillas.com.

3.3 Fuente de informacion

Para la recoleccién de la informacion se utilizé las siguientes técnicas:

a) Fuentes primarias: las fuentes primarias dan lugar a obtener la informacion en
el lugar donde se presenta el fendmeno, es decir, de los usuarios del portal de paginas

amarillas.com.
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b) Fuentes secundarias: entre las fuentes bibliograficas utilizadas para
fundamentar y desarrollar la investigacion estan: libros de mercadotecnia, publicidad,

técnicas de investigacion, paginas web, etc.

3.4 Técnicas a utilizar para recopilar datos.

Para poder obtener la informacion se utilizd la encuesta, estructurando una serie

de preguntas que ayuden a poder cuantificar y universalizar la informacion, y asi de
esta manera poder analizar y tabular las diferentes opiniones; con esto se pretende dar
posibles recomendaciones de innovacion y actualizar el portal web de

paginasamarillas.com.

3.5 Disefio del instrumento (encuesta) de recoleccién de datos.

Se utiliz6 un instrumento (cuestionario de preguntas) de muestra para poder
medir y conocer las diferentes opiniones de los usuarios a través de preguntas de
respuestas multiples y cerradas.

“Las preguntas cerradas porque contienen categorias u opciones de respuesta que
han sido previamente delimitadas.” (Sampieri, Fernandez y Baptista, 2006, P. 310)

También se utiliz6 preguntas de respuestas multiples ya que segin Sampieri,

Ferndndez y Baptista, 2006, P. 316, “ofrecen una informacion mas amplia y permiten

profundizar mas” en ciertas areas de interés para la investigacion.
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3.6 Participantes o sujetos.

La determinacion del universo esta conformada por personas que utilicen
buscadores para encontrar productos o servicios en la web con fin de adquirir un bien o
servicio. Por lo que se ha considerado para ello personas con poder adquisitivo, que
tenga acceso a internet y usuarios del portal de paginas amarillas.com, asi mismo la
gerencia de mercadeo por medio de (Licda. Luces Emilia Carballo) por medio de una
entrevista a su persona debido al cargo que desempefia antes mencionado en la Empresa

“Publicar”.

3.7 Muestreo.

3.7.1 Delimitacion espacial.

La recoleccion de datos se llevaré a cabo en el departamento de San Salvador, en
la zona metropolitana, que segun Decreto Legislativo No. 732 de la Ley de Desarrollo y
Ordenamiento Territorial del Area Metropolitana de San Salvador y de los Municipios
Aledafios, estd constituida por catorce municipios que se detallan a continuacion: San
Salvador, Soyapango, Apopa, Mejicanos, Santa Tecla, Ciudad Delgado, llopango,
Tonacatepeque, San Martin, Cuscatancingo, San Marcos, Ayutuxtepeque, Antiguo

Cuscatlan y Nejapa.

3.7.2 Determinacion de la muestra.

Es necesario especificar la muestra que ha de considerarse para la evaluacién del

las innovaciones para el portal web de paginas amarillas.com.
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Por lo que para ello se utilizd la formula de la poblacion finita con probabilidad
desconocida, siendo proporcionada dicha informacion por la empresa que se esta

investigando por medio de la Gerencia, la misma que se detalla a continuacion:

Debido a que la probabilidad de la poblacion es desconocida consideraremos que
la probabilidad de éxito (p) tiene un valor de 50% y la probabilidad de fracaso (q)
también tendra un valor del 50% Se determinara por otro lado, el error de la muestra (e)
maximo que puede aceptarse en los resultados, el mismo que sera del 5%, asi como el

nivel de varianza (Z) del 95% con el cual se trabajara.

3.7.3 Formula:

n=_. N (22(p)(q .
(d)* (N-1) + (Z)? (p) (a)

3.7.4 Calculo del tamano de la muestra

Formula:

n= _. N @@2@ (@ .
(d)* (N-1) + (2)? (p) (a)

Simbologia:
Z= 95% 1.96 Nivel de confianza — seguridad 1.96°
p= 50% 05 Proporcion esperada 5% =0.05
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q= 50% 05 1-p 0 1-0.05 =0.95
N= 1,566,629 Total de la poblacién (Esta informacién fue
obtenida a través de la gerencia de mercadeo de “publicar” con (Licda. Emilia Carballo)

d=  Precision 5% = 0.052

n= 1, 566,629 (1.96)2 (0.5) (0.5)
(0.05)2(1566,629 -1) + (1.96)2(0.5) (0.5)

n= 1, 504,590.492
3,916.5725 + 0.182476

n=  285,968.358256
3,916.754976

n=  384.1421025

Tamaiio de la muestra: 384 encuestas

Las encuestas se realizaron a través de e-mail de los cuales 200 fueron contestados,

equivalentes al 60% del total de la muestra debido a que el 40% no fueron contestados,

otras se devolvieron los correos que fueron eliminados.

Por tanto el andlisis de los datos esta basado en el 60% de la muestra total.
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3.8 Objetivo General

Proponer las posibles innovaciones para portal en linea de la Empresa Paginas
Amarillas, para indagar mejoras en los servicios de ventas de publicidad y sus

tendencias de mercado para el area metropolitana de San Salvador.

3.8.1 Objetivos Especificos

- Determinar la tendencia de mercado respecto al uso de portales de busqueda en
linea con el portal web de paginas amarillas.

- ldentificar a qué portales de busqueda de informacion en linea, estan
recurriendo los consumidores actualmente.

- Indagar en el tipo de tecnologias que utilizan los usuarios para poder tener acceso

al portal web de péginas amarias.com.
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CAPITULO IV
ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

“El analisis de datos es un proceso de inspeccionar, limpiar y transformar datos
con el objetivo de resaltar informacion (til, lo que sugiere conclusiones, y apoyo a la
toma de decisiones” (Wikipedia, 2013, Analisis de datos. Recuperado 20/11/2013). Por
lo que a partir de estos datos surgen las recomendaciones que dan solucion a la
problemética planteada.

Analisis cuantitativo: en los andlisis cuantitativos debemos seguir los siguientes
pasos:

e Depurar datos

e Eliminar los datos atipicos

e Proceder a la seleccién de la prueba estadisticas
e Aplicar el programa estadistico

e Interpretar datos
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“Los graficos constituyen unos de los medios mas difundidos para la
presentacion y analisis de la informacion estadistica, debido al hecho comprobado de
que las ideas presentadas graficamente son entendidas con mayor rapidez que las
explicaciones numéricas verbales” (Ing. Allan Villegas Aleméan, 2012. Graficos
estadisticos, obtenido el 20/11/2013.

Un grafico es, ademas, la representacion de datos numéricos mediante una o mas
lineas que permiten hacer visible la relacion entre los datos. (Definicion.de/grafico) Por

lo que a continuacion se muestran los resultados mas relevantes para la investigacion:
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4.1 Preguntas:

1.

¢Cual de los medios presentados a continuacion es el que utiliza con mas frecuencia

para obtener informacion acerca de teléfonos y direcciones de empresas?

Obijetivo: Determinar tendencias del uso de los medios de consulta.

Respuesta Encuestados

Directorio Telefonico
Internet

Periddicos

114

Amigos, Familiares
Revistas

N/R

Otros

Total

20
74
10

O N O 0O

120

Porcentaje

® Directorio telefonico
H Internet
Periodico
m 114,
B Amigos familiares
Revistas
N/R
Otros

Frecuencia

17%

62%

8%

4%

7%

0%

2%

0%

100%

Grafico N° 1: Relacién porcentual entre los medios de consulta.

Analisis: en la grafica se observa que el internet es el medio de consulta mas

moderno y practico para buscar contenidos, productos o servicios, quedando con un

porcentaje bajo los medios tradicionales ya que con el tiempo se han ido desfasando.
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2.

¢ Tiene usted acceso a internet?

Obijetivo: Conocer la penetracion de internet en la poblacion.

Respuesta Encuestados Frecuencia
Si 72 60%
No 48 40%
Total 120 100%
Porcentaje
Hsi Eno

Grafico N° 2: Porcentaje de las personas que cuentan con la
Acceso a internet en area metropolitana.

Analisis: como podemos observar en la grafica la mayoria de encuestados manifiesta
tener acceso a internet ya sea por medio de su compafiia de servicio telefonico que le

brindan paquetes de datos, por medio de wifi gratis en centros comerciales y

restaurantes o servicios de internet en casa
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3. ¢Cudles son los portales de busqueda que utiliza con mas frecuencia para obtener
informacidn de un producto o servicios en Internet?

Obijetivo: Conocer cuéles son los portales de basqueda que las personas utilizan méas en

internet.
Respuesta Encuestados Frecuencia
Google 47 47%
Paginas Amarillas.com 32 27%
OLX 16 13%
Facebook 16 13%
Total 120 100%

m Google
= Paginas Amarillas.com
m OLX

W Facebook

Grafico N° 3: Relacion porcentual de la frecuencia de cudl es el buscador utilizado
por las personas en internet.

Analisis: en la grafica podemos observar que aunque Google es un buscador, para la
mayoria de encuestados es un vinculo que los direcciona a portales de busqueda como lo
es paginasamarillas.com oteniendo por ese medio un veneficio mayor, poniendo a los

otros Portales en un rango menor que este proporciona.

38



4. ¢Cudl de los siguientes dispositivos utiliza para tener acceso a internet?
Objetivo: Conocer y analizar por cuél de estos dispositivos las personas entran a

internet a la hora de buscar un servicio o empresa.

Respuesta Encuestados Frecuencia

Smartphone 22 18%
Computadora Personal 62 52%
Tablt 12 10%
Ciber Café 19 16%
Otros 5 4%
Total 120 100%

® Smartphone 18%
m Computadora personal
52%

® Tablet 10%

m Cibet café 16%

m Otros 4%

Gréfico N° 4: resultado porcentual de por medio de que aparatos o canales las

personas acceden a internet, a la hora de buscar un producto servicios.

Analisis: la mayoria de personas que tienen acceso a internet poseen una

computadora portatil o de escritorio ya sea en su casa o0 en la oficina mientras que el

otro porcentaje utiliza otros dispositivos.
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5.

¢Con que frecuencia visita el portal de paginas amarillas.com?

Objetivo: Indagar con que frecuencias los consumidores tienen acceso al portal..

Diariamente 44 37%
Dos veces por Semana 36 30%
Una vez por semana 28 23%
Una vez al mes 12 10%
Total 120 100%

W Diariamente
W Dos veces por Semanas
B Unavez por semana

®Unavez al mes

Grafico N° 5: Los resultados porcentuales el cual es la frecuencia con la que las

personas utilizan este medio.

Segun nos muestra la grafica es mayor la entrada de usuarios a portales diariamente

ya que en la actualidad es mas practico usar este tipo de medios para toda clase de

informacion.
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6.

¢Por qué motivo consulta el portal de bdsqueda de paginas amarillas.com?

Objetivo: saber por qué los usuarios utilizan este portal de internet para tener

informacidn de productos o servicios

Respuesta Encuestados Frecuencia

Necesidades

Personales 48 40%
Necesidades Laborales 36 30%
Ambas 30 25%
Otras 6 5%
Total 120 100%

H Necesidades Personales

— W Necesidades Laborales
Ambas
H Otras

Gréfico N° 6: Resultado porcentual de porque los usuarios utiliza este portal.

La grafica nos muestra que las necesidades personales son las que inclinan més a las
personas a consultar portales web ya que en ellos encontramos de toda clase de

informacion ya sea para resolver alguna duda de nuestros hijos o asuntos cotidianos u

otros.
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7. ¢ Qué clase de informacidn es la que busca con mas frecuencia?

Obijetivo: Conocer cual es factor comdn que se da en los usuarios a la hora de buscar en

portal web de paginasamarillas.com

Respuesta Encuestados Frecuencia

Negocios 30 25%
Educativa 42 35%
Comercial 36 30%
Ocio 6 5%
Entretenimiento 6 5%
Total 120 100%

Porcentaje

® Negocios 25%

m Educativa 35%

m Comercial 30%

= Ocio 5%

= Entretenimiento 5%

Gréafico N° 7: Resultado porcentuales que clase de informacién que buscan los

usuarios en el portal con mas frecuencia.
Podemos observar que la educacion es la principal clase de informacion que los

usuarios necesitan ya que muchos de ellos podrian ser estudiantes o tener hijos o

familiares que estan estudiando ya sea en colegios o Universidades.
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8. ¢Obtiene la informacion necesaria en el portal de bulsqueda de paginas
amarillas.com?

Objetivo: verificar que tan funcional es a las personas buscar informacion

Siempre 90 5%

Algunas veces 24 20%

Nunca 6 5%

Total 120 100%
Porcentaje

m Siempre 75%
®m Algunas veces 20%
® Nunca 5%

Gréafico N° 8: Resultado porcentuales de la adquisicion de la informacién

proporcionada por el portal.

La mayoria de usuarios obtiene la informacion que necesitan cada vez que ellos visitan

dicho portal para obtener informacion
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9. Recomienda dicho portal para cualquier clase de busqueda.

Objetivo: saber si el usuario esta satisfecho con el servicio para recomendarlo a sus

familiares y amigos.

Respuesta Encuestados Frecuencia

Si 108 90%

No 12 10%

Total 120 100%
Porcentaje

msi 90%
mno 0%

Gréfico N° 9: resultados porcentuales nos arrojan que a pesar de la vistosidad y

sobriedad del portal de paginas amarias las personas lo utilizan con frecuencia.

La mayoria de usuarios que visitan dicho portal lo aprueban y recomienda para

consultar cualquier tipo de informacion, Provocando asi el Marketing Viral.
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10. Si respondid Sl, ¢Por qué lo recomienda?

Obijetivo. Identificar la percepcion del usuario con respecto al portal web

Répido 18 15%

Informacién Util 4 20%

Ambos 78 65%

Total 120 100%
Ventas

®Rapido 15%
® Informacion util 20%
“ Ambas 65%

Gréafico N° 10 Resultado porcentuales de la efectividad que posee el portal para el

usuario.

Los usuarios recomiendan dicho portal porque al buscar la informacion que necesitan
la encuentran de forma répida y a la vez les es de mucha utilidad, con los parametros

indicados por el mismo.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Tomando como base los objetivos planteados en el presente estudio y los

resultados obtenidos en la investigacion de campo se llego a las siguientes conclusiones:

> En este trabajo de investigacion se encontraron unos hallazgos que nos
ayuda a concluir que paginas amarillas.com tiene muchos de fices en sus venta ya que en
los dltimos tres afios se ha visto una considerable reduccion en sus venta, ya que la
empresa no esta a la vanguardia con todo lo actual en el mercado en los medios digitales,
siendo estos un mercado que se pueden explotar al maximo en todo lo demandado por el

cliente final.

> El lenguaje en el que esta creado el portal web, es algo confuso para
algunas personas ya que se puede facilmente confundir con palabras porque esta creado
por Colombia, podemos identificar que no solo personas de ese pais visita el portal web
si no que todo Latinoamérica, podria ser un factor muy importante ya que algunos

usuarios optan por salir de la pagina web y consultar otros sitios web.
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> A pesar que paginas amarillas.com es un portal web muy consultado e
internet segun nuestra investigacion, cierta parte de usuarios optan por buscar en otro

sitio web debido al complicado acceso a la informacion.

> Es notable el crecimiento mundial de las innovaciones tecnoldgicas
especificamente en cuanto medios como el internet y el facil acceso que se tiene a éstas
tecnologias de informacion por medio de diversos dispositivos electronicos, donde
ademas la globalizacién pasa a ser un factor determinante en el mercado, debido a eso
se encuentra un alto indice de la poblacion mas que todos los jovenes utilizando medios

digitales como lo es el portal de paginas amarillas.com.

5.2 Plan de accién para las Recomendaciones

e Actualmente las secciones del portal son estructurados segun el lenguaje de
Colombia ya que es administrado desde ese pais, la recomendacion seria
adaptarlas segun el lenguaje del usuario salvadorefio, por medio de pestafias
adicionales asi como para buscar informacién en un determinado pais se podria
poner el idioma en que el usuario quiere ver la informacioén encontrada en el

portal web.

e Que en el portal ademas de solo encontrar empresas, también puedan anunciarse

marcas de bebidas o comida y que estos espacios nos permitan un
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direccionamiento a la pagina de dicha marca, de esta manera se utilizara todos
aquellos espacios que estan estaticos en el portal aumentando las ventas de los
espacios publicitarios del portal y haciéndolo mas vistoso creativo, he interactivo

con el usuario.

Resaltar méas en el portal web, la aplicacion de péaginas amarillas para moviles,
ya que esta existe pero muy pocas personas saben de su existencia, la
recomendacion es que impulsen mas esta aplicacion a traves de publicidad
dentro del mismo portal para que el usuario pueda descargarla ya sea para su
Smart pone o Tablet ya que este le permite encontrar la informacion que

necesite desde cualquier dispositivo al usuario.

Buscar el modo de que el servicio de Ilame gratis no se retrase y que si pueda

enlazar la llamada con el comercio con el que el cliente quiera comunicarse.

Que la informacion del portal sea mas amigable para el usuario que el portal
tenga los datos direccionadores de manera mas visual actualmente hay que

ingresar a otros botones para obtener mas informacién del cliente.

Que el portal contaran como una herramienta analitica donde relacionara las

palabras que el cliente busca como en google, que si digitamos palabras malas el
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nos realiza una busqueda y nos presenta opciones béasicamente seria que

relacione el texto que digitamos

Incluir un chat interactivo donde el cliente pueda realizar consultas sobre como

anunciarse

En los anuncios de los clientes incorporaria un espacio para video para que los
usuarios puedan conocer el lugar de manera interactiva. Introducir una opcion
donde los usuarios puedan realizar busquedas por direcciones que

automaticamente ubicara al cliente con el mapa.

Agregar al inicio del portal pestafias de preferencia o que tienen mayor nimero

de busqueda en nuestro portal por ejemplo Médicos, Restaurantes, Odont6logos,

Computadoras.
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e a Entrevista, a la Lcda. Emilia Carballo Gerente de Mercadeo

de Paginas Amarillas el Salvador.

En la entrevista, se realizé la siguiente Interrogante:

Por qué se ha dado la desactualizacion del portal de

paginasamarillas.com?

La Lcda. Carballo responde:

Este es un fendbmeno que se ha dado por que no
tenemos acceso directamente en el salvador, para
poder manipular la plataforma del portal web de
paginas amarillas.com, si no que siempre se ha
manejado desde Colombia. por lo cual desde mi
llegada a la empresa he gestionado esto para que
nosotros podamos manejar el portal acorde a las
necesidades de los usuarios en el salvador, para llevar
a cabo campanfas publicitarias de marcas dentro del
portal acorde a la época o temporada y asi hacer de

este un portal web mas atractivo al ojo del usuario.
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Como lograra actualizar el portal web?

Disefiando un plan de propuestas que ayuden a que el
portal de sea utilizado con més frecuencia sea

eficiente y que el usuario encuentre lo que busca.

He planteado un plan de mercadeo donde marcas
anunciantes puedan utilizar espacios publicitarios
direccionadores, disponibles cuando se habreé el portal

web.

Ademas que cuando el usuario habra nuestro portar
pueda ver la campafia que se esta desarrollando en el
momento, como lo hemos hecho para el mundial de
FUTBOL 2014, que cuando el usuario abre el portal
este el alusivo al mundial asi se puede hacer para
diferentes épocas del afio asi dejara de ser un portal

sedentario y aburrido.

Hay muchas sugerencias y proyectos que podemos
desarrollar dentro del portal web ideas creativas y de
innovacion no solo de mi persona si no de mi equipo
de trabajo y las bondades dela tecnologia que tenemos

a nuestro alcance.
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Herramienta utilizada para la encuesta

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DE EL SALVADOR Fi
UNIDAD DE EGRESADOS '{?f
PROYECTO DE TESIS PARA OPTAR AL GRADO DE TECNICO DE MERCADEO
Y VENTAS.

OBJETIVO: Identificar los factores que influyen en la utilizacion del portal de paginas

amarillas.com, como fuente de informacion por parte de los consumidores finales.

Encuestador: Fecha: / /  Horaln. Hora Fin.
CATEGORIA: Edad del entrevistado: | Procedencia: Ocupacién:
(Municipio) 01 Estudiante
Factores que influyen en la| 0120-24 01 San Salvador 02 Empleado -
utilizacion de la guia| 0225-34 02 otro _ 03 Negocio propio
telefonica impresa| 0335-44 (especifique) 04 Desempleado
(Consumidor final) 0445améds

INDICACION: Marque con una X la respuesta que considere pertinente (solamente una
opcion).
1. ¢Cual de los medios presentados a continuacion es el que utiliza con mas

frecuencia para obtener informacion acerca de teléfonos y direcciones de

empresas?

01 Directorio telefonico L 05 Amigos / familiares

02 Internet L 06 Revistas L
03 Periodico L 00 Otros (Especifique) L
04 114

2. ¢Tiene usted acceso a internet?

01 Si 02 No
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3.

4.

¢Cuales son los portales de busqueda que utiliza con mas frecuencia para
obtener informacion de un producto o servicios en Internet?
01 Google 02 Paginas amarillas.com

03 OLX 04 Facebook

¢Cual de los siguientes rubros es el que con més frecuencia usted consulta para
obtener informacidn acerca de teléfonos y direcciones de empresas?
01 Smartphone 02 Computador Personal

03 Tablet 04 Ciber Café 05 Otros

¢Con que frecuencia visita el portal de paginas amarillas.com?

01 Diariamente ___02Dos veces por semana

03 Una vez por semana 04 Una vez al mes

¢Por qué motivo consulta el portal de basqueda de paginas amarillas.com?
01 Necesidades Personales 02 Necesidades Laborales

03 Ambas 04 Otras

¢ Qué clase de informacion es la que busca con mas frecuencia?
02 Negocios 03 Comercial

03 Educativa 04 Ocio 05 Entretenimiento
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8. ¢Obtiene la informacidn necesaria en el portal de busqueda de paginas
amarillas.com?

01 Siempre ___ 02 Algunas veces
03 Nunca

9. Recomienda dicho portal para cualquier clase de busqueda.
01 Si __ 02No
10. Si respondié sl, ¢Por qué lo recomienda?

01 répido 02 Informacion Util 03 Ambos
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