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Resumen 

En el trascurso de esta investigación se puede evidenciar que las empresas no se 

interesan realmente por hacer un buen uso de las redes sociales. Las 

organizaciones de Santander aún no han comprendido la importancia de hacer 

‘engagement’ con el consumidor a través de las plataformas sociales. Esto debido 

a dos factores, el primero radica en el desconocimiento de la herramienta y su uso 

y el segundo en la falta de planificación a la hora de utilizar redes sociales, en este 

caso, Twitter y esto se da a la falta de contratación de personal capacitado para 

desempeñar labores de Community Manager y Social Media Manager. 

Palabras clave: Comunicación / Marketing / Redes Sociales / Twitter / 

Organizaciones. 

 

Abastract 

 
Throughout this investigation it has been shown that some business don't become 

interested on how the use their social networks. Some organizations in Santander, 

Colombia, don't really understand that in marketing online, it is important to make an 

engagement process with all of the followers. Once analyzed this issue, two mayor 

factors appeared in the study. One was that the public researched did not 

understand or knew how to use Twitter. The second factor corresponded to the fact 

that many organizations had scarcely a social media plan, when generating contents 

for social platforms. This research focused on Twitter and its management, where it 

has shown that it's important to have a Community or a Social Media manager, 

behind all of online actions. 

Key words: Communication / Marketing / Social networks / Twitter / Organization 



 

Tabla de contenidos 

CAPÍTULO 1: MARCO TEÓRICO Y DISEÑO METODOLÓGICO… ......................... 1 

1.1 La comunicación como herramienta central del marketing para transmisión 

de mensajes… .................................................................................................................3 

1.1.1 Historia de la comunicación .......................................................4 

1.1.2 Mensaje y canales de comunicación ............................................ 5 

1.1.3 Internet, la nueva ventana a la comunicación masiva ................ 8 

1.1.4 La   comunicación   como   medio   esencial   para   el 

marketing ................................................................................................... 9 

1.1.5 Visión de la empresa frente a sus públicos, imagen 

corporativa............................................................................................... 13 

1.1.6 Transición de la comunicación desde lo análogo a lo digital…16 

1.2 Marketing, el mundo detrás de la publicidad ................................................... 22 

1.2.1 Marketing BTL y ATL ...................................................................... 25 

1.2.2 Marketing en internet… ................................................................. 27 

1.2.3 Social Media Marketing ................................................................. 32 

• E-marketing   la       estrategia   de       la   persuasión 

digital… ..................................................................................... 33 

• El feedback, un proceso de retroalimentación ..................... 36 

• Los ‘insights’ del consumidor ................................................... 38 

• Infoxicación, exceso de información en un mundo 

globalizado ................................................................................ 39 

• Neuromarketing ................................................................... 41 

1.3 Publicidad: el medio de persuasión por excelencia ......................................... 43 

1.3.1 Historia de la publicidad .......................................................... 44 

1.3.2 Definición de publicidad más allá de la visión del 

consumidor… .......................................................................................... 48 



1.3.3 La publicidad y la comunicación se unen para persuadir al 

consumidor… ......................................................................................... 50 

1.4 El consumo como un comportamiento adquirido ...................................53 

1.4.1 Prosumidores, productores y consumidores 

de información ........................................................................................ 54 

1.4.2 El consumo como unidad económica y cultural… ................... 55 

1.4.3 Decisión de compra… ................................................................. 60 

1.5 Plataformas virtuales como nuevos canales de comunicación entre 

la organización y sus públicos. ....................................................................65 

1.5.1 Facebook… ................................................................................... 66 

1.5.2 You Tube ................................................................................ 69 

1.5.3 Twitter…........................................................................................ 70 

• Microblogging, información en un tamaño 

más pequeño .......................................................................... 75 

• Análisis de Twitter… .............................................................. 77 

1.5.4 Métricas empresariales para captación de público 

general: KPI (Key Performances indicators) medidores evolutivos. 79 

1.6 Comunicación empresarial… ..................................................................... 80 

1.6.1 La relación de los públicos una necesidad 

para las empresas… ............................................................................. 81 

1.6.2 Comercio en internet una nueva 

ventana a la globalización .................................................................... 84 

1.6.3 La nueva estrategia de las empresas, 

marketing en internet ............................................................................. 85 

• Marketing relacional, un 

acercamiento al consumidor… .............................................. 87 

1.7 Metodología ................................................................................................. 89 

CAPITULO 2: LA COMUNICACIÓN EJE CENTRAL PARA LA TRASMISIÓN 



DE MENSAJES .......................................................................................................... 104 

2.1 La comunicación y el análisis del discurso ............................................ 106 

2.2 La empresa y sus clientes… ...................................................................111 

CAPITULO 3: MARKETING DIGITAL Y SU APLICACIÓN EN TWITTER… ........ 114 

3.1 Manejo del Marketing desde el Social Media ...................................... 116 

3.2 Medidores de Twitter .......................................................................... 118 

CAPITULO 4: LA LECTURA DEL MARKETING DIGITAL DESDE UNA OPTICA 

EMPRESARIAL .......................................................................................................... 127 

4.1 Empresas digitales… ................................................................................ 135 

4.1.2 Empresas físicas con promoción y divulgación digital… ........ 139 

4.2 La infoxicación un cambio hacia el catalogo digital…........................... 142 

4.3 Herramientas para gestionar Twitter…................................................... 146 

CAPÍTULO 5. El COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR DESDE EL ESTÍMULO 

DIGITAL .............................................................................................................. 153 

CONCLUSIONES Y 

RECOMENDACIONES .............................................................................................. 161 

BIBLIOGRAFÍA ....................................................................................................170 

A. ANEXO… .............................................................................................................. 176 

B. ANEXO… .............................................................................................................. 879 

C. ANEXO ................................................................................................................. 891 



Lista de figuras 

Pág. 

 

 
1.1.4 Figura. 1 Modelo de Comunicación de Héctor Maldonado William ............... 11 

1.1.6 Figura. 2 Paralelo entre lo análogo y lo digital… .............................................. 18 

1.2 Figura: 3 Pirámide de Maslow ............................................................................ 23 

1.2.1 Figura. 4 BTL Creativo de Coca-cola…............................................................. 26 

1.2.1 Figura. 5 Marketing ATL .................................................................................... 27 

1.2.2 Figura. 6: Proceso de consumo ......................................................................... 29 

1.2.2 Figura. 7: Modelo tradicional de compra ...........................................................30 

1.2.2 Figura. 8: Nuevo modelo mental de las compras en online .......................... 30 

1.2.3 Figura. 9: Modelo de comunicación en la web ................................................ 33 

1.2.3 Figura. 10 Modelo de comunicación con feedback… ...................................... 37 

2.1 Figura. 11 Esquema de comunicación de Shannon y Weaver. ...................... 107 

2.1 Figura. 12 Modelo comunicación digital…..........................................................108 

2.1 Figura.13 Resumen gráfico del seguimiento de medios ............................... 110 

2.2 Figura.14 Modelo de Schramm ......................................................................112 

3.2 Figura. 15 Tuit de KLM ......................................................................................... 120 

3.2 Figura. 16 Estadísticas de tuit de KLM ............................................................... 121 

3.2 Figura. 17 Declaración KLM ................................................................................ 122 

3.2 Figura. 18 Tuit de AEROMéxico… ...................................................................... 124 

4.1.1 Figura. 19 Gráfica de encuestas, opinión de usuarios online frente a los 

tradicionales .................................................................................................................136 

4.1.1 Figura. 20: Figura de encuestas experiencia de compras… ......................... 137 

4.1.2 Figura. 21 Gráfica de seguimiento de medios, resumen gráfico.................. 141 

4.2. Figura. 22 Gráfica de encuestas, credibilidad ................................................... 144 

4.2 Figura. 23 Gráfica de encuestas, consumo online ........................................... 145 

4.3 Figura. 24 Plataforma TweetDeck… ................................................................... 147 

4.3 Figura 25 Plataforma HootSuite ......................................................................... 148 



 

Pág. 

4.3 Figura. 26 Plataforma Foller.me .......................................................................... 149 

4.3 Figura. 27 Plataforma TweetStats… ................................................................... 150 

4.3 Figura. 28 Plataforma FollowerWonk… ............................................................. 151 

4.3 Figura. 29 Plataforma Topsy ............................................................................... 152 

5 Figura. 30 Tuits de #ChocorramoLaRompe .................................................. 158 



Lista de tablas 

1.3.1 Tabla 1: Dinero invertido en publicidad en los diferentes medios 

Pág. 

colombianos… ............................................................................................................... 47 

1.6.1 Tabla 2. Comparación de las relaciones públicas tradicionales y 2.0 ............83 

• Tabla 3. Las 4ps y 4cs del Marketing ................................................................ 88 

1.7 Tabla 4. Bondades de la metodología Cuantitativa ........................................... 95 

1.8 Tabla 5. Bondades de la metodología Cualitativa… .................................................. 96 



 

INTRODUCCIÓN 

 

 
El presente trabajo busca examinar el desarrollo de la acción comunicativa, el 

concepto de marketing online, el consumo digital y la persuasión publicitaria que 

ejecutan algunas empresas en las redes sociales. Concretamente pretende mostrar 

como los jóvenes se comportan frente al mensaje emitido por distintas 

organizaciones en la plataforma virtual Twitter. 

Se analizó la transformación que ha tenido el mercadeo, desde su gestión análoga 

hasta su implementación en la era digital. En el recorrido se evidenció mediante un 

estudio de medios, realizado al sector empresarial de Santander, donde se 

seleccionaron ocho importantes empresas del sector de servicios y productos, que 

se encuentren implementado la publicidad en un medio impreso como lo es 

Vanguardia Liberal y en las redes sociales como Twitter. 

Luego de ese reconocimiento se identificó que el mensaje proporcionado en el 

medio escrito y las publicaciones que cada empresa realiza en su perfil de Twitter 

son totalmente distintas, desde el contenido publicado hasta la estructuración del 

discurso a comunicar. 

Para poder realizar el estudio sobre el consumo que ejercen los jóvenes 

universitarios, se acudió al empleo de una técnica de investigación, denominada 

como metodología mixta, la cual permite el uso de diversas herramientas tanto 

cualitativas como cuantitativas para analizar dicho proceso. 

El manejar una metodología mixta permite que la investigación sea más flexible para 

conocer nuevos aportes y conceptos fundamentales que ayuden a profundizar más 

sobre el fenómeno de análisis. 

La técnica cualitativa se enfocó en la búsqueda de información teórica, escrita por 

distintos autores, al igual que los aportes de expertos conocedores de las temáticas 



 

principales del estudio. En base al conocimiento, se obtendrá el cimiento teórico 

para explicar el fenómeno obtenido en la experiencia. 

En la práctica cuantitativa, se vieron los resultados del consumo efectuado gracias 

al mercado Online ejercido en los jóvenes universitarios. A partir del resultado 

arrojado por las herramientas utilizadas, se hizo un análisis que evidencia la 

efectividad del consumo en la red social, Twitter. 

Esto dio a conocer el panorama de mercado Online que se encuentra en el público 

universitario de Bucaramanga, frente a productos, marcas y lugares de preferencia 

para la compra, es decir el ¿por qué se opta por el consumo en Twitter o en la web 

abierta? y ¿qué falencias tiene la publicidad en cierto ambiente de consumo? 

La adquisición de nuevos aportes a la investigación, dados por el método usado, 

sirvió como instrumento para medir el comportamiento de la audiencia y así 

reconocer elementos esenciales del consumo juvenil. 

La planeación de una comunicación estratégica y la gestión de marketing digital 

serán dos ramas del desarrollo empresarial que se van a evidenciar al analizar el 

efecto que tiene la publicidad sobre los estudiantes. 

De esta manera se obtuvieron luces para establecer un panorama del consumo en 

el mercado digital. Siendo así se podrán dar pautas a los futuros empresarios que 

quieran comenzar su negocio de modo virtual. 

Teniendo en cuenta que hoy en día el internet incrementa su uso, masificando 

distintos procedimientos que conllevan al consumo mundial. Esta tesis resalta la 

importancia de vincular el concepto de Social Media Management con la gestión de 

Marketing digital que planee una organización. 

La importancia de vincular distintos conceptos y crear un vértice sobre el fenómeno 

estudiado, será la guía estratégica para quienes busquen conocer a fondo el 

funcionamiento de la comunicación, el marketing, la publicidad y el manejo de redes 



 

sociales, que unidos, promueven efectivamente el éxito de una empresa en un 

plano virtual. 
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CAPÍTULO 1: MARCO TEÓRICO Y DISEÑO 

METODOLÓGICO 

 
 

Esta investigación busca evidenciar los cambios que han surgido en la 

comunicación a partir de la transición del marketing tradicional al marketing digital. 

El cambio en la manera de comunicarse se ha generado a partir de una 

transformación en los canales y el discurso. 

 
Los medios están transformando y adecuando sus estrategias comunicativas e 

informativas, como publicitarias, hacía los nuevos códigos de comunicación que 

emergen en esta nueva era digital. 

 
El mensaje se basaba en la mera expresión escrita del contenido, pero con la 

llegada del internet el texto se transformó en hipertexto al quebrantar la linealidad 

del discurso. En esta nueva forma, el escrito posee palabras con hipervínculo que 

llevan a otros textos. Este ejercicio de transitar de una página a otra rompe cualquier 

esquema lineal de escritura existente y por efecto el consumo de contenidos se 

vuelve más dinámico. 

 
Internet está cumpliendo su objetivo al posicionarse como una red global que guarda 

gran cantidad de contenidos informativos, proveniente de las interacciones, 

exploraciones y la creación de millones de usuarios que diariamente hacen uso de 

la red. 

 
Y en base a esto surgen las redes sociales, que se han convertido en un gran 

fenómeno de masas. Son puntos de encuentro virtuales para personas que tienen 

intereses comunes. 



2  

Marketing en Twitter, una transición de lo análoga a lo digital 

 
 
 
 

Para el desarrollo del proyecto se ha seleccionado un público específico que 

permitirá enfocar la investigación. A esta delimitación pertenecen los jóvenes 

universitarios del área metropolitana de Bucaramanga, de los cuales se pretende 

determinar comportamientos y tendencias hacia el consumo digital. 

 
Para la comprensión del proyecto es necesario esclarecer unas temáticas centrales 

que estructuraran el esquema del proyecto. Para plantear esas temáticas se ha 

diseñado una pregunta problematizadora que desglosará los puntos más relevantes 

de la investigación. Esta pregunta es ¿Cómo se ha transformado el consumo 

tomando como referencia el marketing en internet y el proceso comunicativo que se 

genera en Twitter? 

 
Conforme a este cuestionamiento se ha organizado una serie de temáticas que 

están compuestas por los siguientes ejes: El marketing, la publicidad, las redes 

sociales y el consumo. A partir del enlace de estos temas se verá cómo funciona el 

proceso cognitivo de los jóvenes en el momento de consumir, también se analizará 

cómo la aparición de la era de la información afectó las preferencias del consumo 

desde un marketing tradicional hacia el marketing digital. 

Cada uno de los puntos a desarrollar en esta investigación están dirigidos a ver 

cómo funciona el nuevo método de compra y qué se puede mejorar, con el fin de 

ofrecer una nueva visión del mercado actual. 

Durante el desarrollo del proyecto se evidencia el manejo que tienen algunas 

empresas entorno al uso de sus redes sociales. El proceso de marketing digital que 

ejecutan las organizaciones analizadas demuestra que muy pocas hacen un uso 

adecuado de sus plataformas, específicamente Twitter. 
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1.1 La comunicación como herramienta central 

del marketing para transmisión de mensajes 

Este capítulo abre la tesis, ya que es en la comunicación donde nace el 

cuestionamiento. Aquí se visionan los objetivos y se formulan las hipótesis, que 

tendrán que ser adecuadas para que la comunicación siempre se vea vinculada al 

trabajo teórico y práctico. 

Antes de darle inicio al estudio, se hace un planteamiento teórico sobre la historia 

de la comunicación. Es claro que la comunicación tiene distintas formas de 

expresión y los seres humanos por ser criaturas sociales tienden a ser totalmente 

comunicativos, logrando expresar nuestras ideas de cualquier forma posible. 

La complejidad que tiene la comunicación, lo profunda que puede ser para la 

persona que crea el mensaje y la persona que lo recibe, le da cabida a otro de los 

temas que se tocan en este capítulo. El mensaje, se plantea desde su perspectiva 

teórica y se complementa abarcando el emisor y el receptor, quienes son los 

principales personajes del modelo comunicativo. 

Hoy por hoy la tecnología y todos aquellos medios electrónicos que la soportan, dan 

la entrada al desarrollo de plataformas, medios y herramientas que permiten que la 

comunicación se vuelva más eficaz, totalmente directa y accesible para la gran 

mayoría de personas. 

Es más fácil estar en contacto hoy en día gracias a la llegada del internet. Se podría 

decir que la Internet se ha convertido en un mundo imaginario que le permite a las 

personas estar en múltiples lugares del planeta desde su ordenador en casa. A partir 

del siglo XX y lo que llevamos del siglo XXI la web ha logrado abrir las puertas hacía 

una nueva Hera de comunicación, colaboración e interacción entre distintas 

personas ubicadas en distintos lugares del mundo. 
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De las relaciones mundiales que puede generar una plataforma social, nace el 

último apartado abordado en este capítulo. Aquí tiene que ver mucho con el proceso 

de marketing, enfocados en marketing virtual y como dicho proceso está 

rotundamente ligado a la comunicación. Es correcto afirmar que todas las técnicas 

del marketing llevan detrás la gestión de la comunicación. Depende de cómo esté 

el proceso comunicativo lo que marcará la diferencia en el resultado positivo que 

arroje un planteamiento de mercadeo. 

 
 

 
1.1.1 Historia de la comunicación 

 
El origen del lenguaje en los seres humanos ha evolucionado a través de los siglos 

y no existe evidencia directa que permita facilitar el estudio del origen del lenguaje. 

Pero sin embargo varios teóricos hablan sobre este tema.Charles Robert Darwin, 

escribió la frase: "Creemos que la facultad del lenguaje articulado en el hombre 

descienda de una forma inferior"1, es decir que el lenguaje ya es algo que está 

dentro del ser humano y con el trascurrir del tiempo se ha desarrollado en palabras. 

Así mismo Charle Darwin menciona que la lengua se originó a partir de los gruñidos 

y gritos alternos de los monos antecesores, esto que se transformó a partir de la 

evolución del hombre y la imitación de los sonidos que oía en los animales. 

Y a partir de la teoría de Darwin, los científicos se centraron en la observación de 

los recién nacidos, desde sus primeros balbuceos, y es desde de las etapas que 

tiene un bebe para mencionar sus primeras palabras, que se empieza a ver que la 

inteligencia humana tuvo que pasar por esos procesos para conseguir efectuar el 

habla. 

Engels se refiere a la dialéctica de la naturaleza y menciona que, "los hombres en 

formación llegaron a un punto en que tuvieron necesidad de decirse algo los unos 

 

1 Teoría de Darwin. Mayo de 2010. Tomado de: http://bit.ly/1K5x2Hz 

http://bit.ly/1K5x2Hz
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a los otros. La necesidad creó el órgano"2, es decir, que la necesidad que tenían los 

seres humanos de comunicarse con otras personas, hizo que se desarrollaran los 

órganos parlantes para poder pronunciar sonidos hasta llegar a la palabra hablada. 

Los seres humanos siempre han demostrado la necesidad de compartir con otros 

individuos, desde los inicios de la historia los cavernícolas dibujaban sus métodos 

de caza y con el trascurrir del tiempo aprendieron a comunicarse a través de la 

escritura y el habla, cambiando la técnica y forma de comunicarse. 

De acuerdo a la evolución física y cognitiva del ser humano existen tres cambios 

evolutivos que dan lugar al discurso actual: homo habilis; el homo erectus y el homo 

sapiens.3 

 
• Homo Habilis: El primer hombre, era el individuo que baja de los árboles, 

camina sólo con sus piernas. 

• Homo Erectus: Es el individuo que empieza a fabricar herramientas. 
 

• Homo Sapiens: Estará representado por la aparición del lenguaje. 
 

La evolución del humano dio origen al lenguaje de la humanidad, logrando 

evolucionar los idiomas del mundo. 

 
 

 

1.1.2 Mensaje y canales de comunicación 

 
El mensaje es el objeto general de la comunicación, es la información que envía el 

emisor a un receptor a través de un canal determinado o medio de comunicación. 

En el esquema básico de la comunicación existen tres elementos que son el emisor, 

el receptor y el mensaje. 

 

 

2 F. Engels.El papel del trabajo en la transformación del mono en hombre. Noviembre de 2000. 
Tomado de: http://bit.ly/1zWTsrf 
3 BASTARDAS BOADA, Albert. Comunicación humana y paradigmas holísticos. CLAVES de razón 
práctica, Universidad de salamanca página. 78-80 1995. 

http://bit.ly/1zWTsrf
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Podemos considerar el mensaje como “la expresión escrita, verbal o no-verbal de 

una idea, un sentimiento o una emoción relativa a un referente real o abstracto 

(presente o ausente), utilizando, para ello, un código común para las personas que 

participan en el acto comunicativo”4
 

 
Asimismo el mensaje publicitario incorpora imágenes, sonidos y símbolos que 

buscan trasmitir una idea. Su finalidad es comunicar y generar una recordación, ya 

sea de marca o de contenido, emitido mediante el mensaje que se trasmite. 

 
El mensaje cumple con diversos fines dependiendo del campo de acción de la 

publicidad, sin embargo, la publicidad ha convertido al mensaje en un concepto de 

fines comerciales. Es decir, que los contenidos que se generan y se envían por un 

emisor a un destinatario, a través de un canal de transmisión permite la 

comunicación. 

 
El mensaje que se emite en la publicidad, corresponde a una estrategia y su 

ejecución. Aquí es donde se envía un contenido hacia un receptor que lo decodifica 

según su percepción y valoración sociológica; siempre corriendo el riesgo que la 

interpretación que se haga no corresponda al mensaje original. 

 

• Características del mensaje publicitario: 

 
Todo mensaje debe considerar la estrategia, la creatividad y la ejecución como 

partes sustanciales5. 

 
1.- Estrategia. Se debe generar un plan específico, que permita analizar los 

públicos a quien se dirige la campaña y los diferentes detalles del mensaje que se 

enviarán. 

 
 

 
4 FERNANDEZ, María del Mar y HERNÁNDEZ MENDO, Antonio. Concepto de comunicación y 
componente del proceso comunicativo. Marzo de 2013 Tomado de: http://bit.ly/1dIu5hS 
5 Red Gráfica Latinoamérica. El “mensaje” un concepto clave de la comunicación. 2012 Tomado 
de: http://bit.ly/1dYDRNP 

http://bit.ly/1dIu5hS
http://bit.ly/1dYDRNP
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2.- Creatividad. Consiste en encontrar formas novedosas para decir lo que se 

quiere, es necesario para que una campaña tenga éxito, captar la atención del 

espectador. 

 

3.- Ejecución. Es la definición de alcances, es decir, que son los mensajes que 

implican planear en detalle lo relacionado a la producción, edición y difusión, así 

como encontrar un medio adecuado para la exposición del mensaje. 

 
Entonces el "mensaje" debe ser producto de un trabajo minucioso y comprometido 

con el cliente, para llegar al público de forma clara y que cumpla con los objetivos 

que son las ventas. 

 
Mientras que los canales de comunicación son los medios por donde se emite el 

mensajes, “El canal de comunicación es el vehículo que transporta los mensajes de 

la fuente al receptor; el eslabón físico entre quien envía el mensaje y el receptor del 

mimo”6
 

 

Según María Luisa Muriel y Gilda Rota "Los medios o canales, de comunicación son 

el método de difusión que se emplea para enviar el mensaje. Estos pueden dividirse 

en dos grandes rasgos: mediatizados y directos. Los canales mediatizados son los 

que requieren de algún tipo de tecnología para la producción de mensajes y el 

contacto entre la fuente y el receptor o receptores, no es directo, sino a través de 

algún vehículo físico externo. Los canales directos dependen de la capacidad y 

habilidad individual para comunicarse con otros cara a cara. Por ejemplo, hablar, 

escuchar, indicios no verbales, etc.” 7 

 
 
 
 
 
 

 
6 FERNÁNDEZ COLLADO, Carlos. La comunicación en las organizaciones. Noviembre de 2008. 
Tomado de: http://bit.ly/1QElw6R 
7 MURIEL, María Luisa. ROTA, Gilda. Comunicación institucional: Enfoque social de relaciones 
humanas. Editora Andina. CIESPAL, Quito, Ecuador, 1982 

http://bit.ly/1QElw6R
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Los canales de comunicación son los medios por los cuales se envían los mensajes, 

ya sea a través de algún medio de comunicación o sea un mensaje directo entre 

emisor y receptor. 

- Clasificaciones 

Los canales se clasifican en personales o masivos8
 

 
• Personales: Los canales personales son aquellos en donde la comunicación 

es directa. Voz a voz. Puede darse de uno a uno o de uno a varios. 

• Masivos: Los canales masivos pueden ser escrito, radial, televisivo e 

informático. 

 
 
 

1.1.3 Internet, la nueva ventana a la comunicación 

masiva. 

Como se puede observar, todos los elementos del proceso de comunicación 

(emisor, mensaje, código, canal, receptor, respuesta, ruido) se encuentran 

reflejados en internet pero con ciertas particularidades que hacen de la red un 

entorno único para la comunicación, porque es un medio flexible donde se 

presentan varios tipos de comunicación, como lo son la comunicación colectiva y la 

comunicación interpersonal. 

 

Estos tipos de comunicación pueden clasificarse atendiendo a dos parámetros, el 

número de receptores de los mensajes y el uso para su difusión de instrumentos 

técnicos de comunicación. En función a estos dos elementos aparecen los cuatros 

tipos de comunicación los cuales son: Comunicación interpersonal no mediática y 

comunicación interpersonal mediática, donde se presenta un contacto directo un 

poco personalizado, además posibilita la obtención de una respuesta rápida; frente 

 

 

8 Ecured. Canal de comunicación, Marzo de 2015. Tomado de: http://bit.ly/1pXuywP 

http://bit.ly/1pXuywP
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a los tipos de comunicación colectiva no masiva y la comunicación colectiva 

masiva9. 

Lo que permite analizar la posibilidad de un amplio modelo comunicativo en el cual 

se puede ejecutar desde cualquier tipo de comunicación anteriormente planteada, 

dependiendo del interés del emisor del mensaje para llegar al público. 

 

Comúnmente en los entornos publicitarios se efectúa de forma masiva, pero a su 

vez se abren espacios de atención para mantener un acompañamiento directo con 

el consumidor para no hacer de este proceso algo impersonal.´ 

 
 

1.1.4 La comunicación como medio esencial para el 

marketing 

La comunicación consiste en enviar ideas “es el proceso mediante el cual se 

transmiten significados de una persona a otra, es transformación de información, 

ideas, emociones, habilidades, por medio del uso de símbolos, palabras u otras 

maneras de expresión”10. Debido a ese proceso por el cual se transmiten 

significados se menciona como medio esencial para la publicidad. 

La publicidad es una comunicación impersonal pagada con por una persona o 

empresa que busca influir en el consumidor. Al ser un medio masivo tiene la 

capacidad de llegar a más públicos de una manera más rápida. 

Debido a esto el rol de la comunicación en el marketing se hace esencial, 

especialmente en la publicidad ya que como dice Lasswell es un “proceso a través 

del cual un emisor transmite un mensaje a un receptor utilizando un canal 

 
 
 

 

9 Ibíd., P. 68. 
10 EMILIANO OROZCO, comunicación, pdf encontrado en la página http://bit.ly/1RxqOCt 

http://bit.ly/1RxqOCt
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específico, con el propósito de generar una respuesta”11 es decir, que la publicidad 

hace parte de un proceso de comunicación, de esta forma se enlaza el intercambio 

de mensajes entre las organizaciones y el cliente. 

Es necesario comprender el significado de la comunicación y lo que la conforma, 

para que de esta manera se puedan llegar a comprender los procesos 

comunicativos que se efectúan en la web, por medio de la publicidad que se 

presenta en las páginas, blogs y demás plataformas. 

La comunicación ha sido abordada por varios autores en las últimas décadas. Entre 

los que se podría destacar, Lasswell, Shannon y Jakobson. De todos quizá el más 

conocido, probablemente, es Lasswell quien se destaca por su sencillez y 

metodología con la que aborda el proceso comunicativo. Según éste autor, la 

comunicación puede definirse como un proceso en el que alguien le expresa a otro 

un mensaje a través de algún canal y con algún efecto. 

Lasswell se basa en el cuestionamiento de cinco preguntas, que de acuerdo a su 

teoría comprenden una acción coherente para el buen manejo de la comunicación. 

Estas preguntas son: ¿Quién? ¿Qué? ¿A quién? ¿Por qué canal? ¿Con qué efecto? 

Para plasmar estas formulaciones este autor ha planteado la siguiente relación: 

 
“A partir del emisor surge una idea que se desea comunicar. A continuación se 

codifica dicha idea y se trasforma en un mensaje que pueda ser comprendido 

por el receptor… Posteriormente se elige el canal o medio de comunicación 

idóneo para enviar el mensaje…” 

 

Entonces podemos decir que, generalmente la finalidad de quien comunica, puede 

ser, cambiar o fortalecer la conducta de aquel que recibe el comunicado o los tres 

factores mencionados anteriormente (opiniones, actitudes o conductas). 

 
 
 

 
11 MONTEROLA, Jhorman, Significado de comunicación y de lenguaje según sus Autores. 
Publicado el 22 de noviembre de 2012 en la página http://bit.ly/1KCRQ67 

http://bit.ly/1KCRQ67
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Un modelo usado con frecuencia actualmente, es el desarrollado por dos autores 

clásicos en la materia como lo han sido Shannon Y Weaver. Ellos exponen los 

conceptos de: fuente o emisor, codificación, mensaje, medio de decodificación y 

receptor. El modelo se complementó mediante una propuesta por Hector 

Maldonado William en 1997 que implementó la retroalimentación dentro del proceso 

comunicativo expuesto por los autores Shannon y Weaver implementando la 

retroalimentación. 

 

 
Figura1. Modelo de Comunicación de Héctor Maldonado William 

FUENTE: http://bit.ly/1yyeN9Y. 

 
 

Victoria Vargas define al emisor, en un texto llamado “La comunicación 

organizacional”, como un individuo o un grupo de ellos, con una serie de ideas, 

información y un propósito para comunicar. Recordemos que el emisor en el caso 

de este trabajo, se va tratar como la empresa o cualquier entidad que divulgue 

publicidad. 

Cuando un mensaje se vuelve palabras orales o escritas, o simplemente se 

traducen en algún tipo de símbolo, a este hecho se le denomina codificación. 

El mensaje se entiende como la forma que se le da a una idea o pensamiento, lo 

que se quiere transmitir a otro individuo, ya sea de forma verbal o no verbal. El 

receptor es aquella persona que recibe un mensaje por parte del emisor y 

normalmente se ve afectado por el proceso comunicativo que este ejerce. 

http://bit.ly/1yyeN9Y
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El mensaje que entiende el receptor pasa por un análisis al cual se le denomina la 

decodificación. Decodificar significa, pasar del código a la idea, haciendo que el 

receptor entienda el mensaje que envió el emisor. 

Para finalizar el proceso comunicativo que se efectúa entre el emisor y el receptor, 

se debe contar con una retroalimentación que va a ayudar a que el ciclo continué y 

se haga el acto de comunicación. 

La comunicación aparece como un concepto básico para el proceso comunicativo 

que se efectúa en la publicidad digital, con una finalidad básica que es, el lograr que 

el receptor se sienta influenciado y así se mentalice sobre la compra de algún 

producto. Las múltiples redes sociales, contribuyen en el proceso de la 

retroalimentación, generando un aumento de forma significativa, es por eso que este 

proyecto se fundamenta en la comunicación, como base primordial para la ejecución 

de mensajes. 

Estas redes contribuyen a la construcción de la comunicación de masas, donde un 

mismo mensaje es emitido a múltiples receptores, aunque los medios tradicionales 

manejaban este mismo tipo de comunicación, los nuevos medios digitales han 

ampliado este concepto a un margen global12. 

Este tipo de comunicación ha permitido un desarrollo flexible del discurso donde el 

mensaje no cambia pero el pensamiento individual se desvanece, es decir, en la 

televisión se observa una propaganda sobre el nuevo TV con ultra-definición y 

emisión 3D, por $3.500.000, algunas personas les atraer la ultra-definición, otras la 

visión 3D, otras lo económico e incluso aparecen las personas que van en contra 

del producto. Aunque fue un mismo mensaje, los pensamientos fueron totalmente 

distintos y no asociables, ninguno sabrá lo que el otro está considerando del 

producto. 

 
 
 

12 SCOLARI, Carlos. Seminario de comunicación y cultura digital. Universidad Pontificia 
Bolivariana. 
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Es a partir de la comunicación boca a boca posteriormente implementada en la 

comunicación 3.0, establecida en la web, que es posible identificar las distintas 

ideas de los receptores frente a un producto publicitario. Es aquí donde se ubica la 

clave comunicativa en este trabajo que busca revelar el proceso de comunicación 

que está fusionado con el ejercicio de mercadeo. 

 
 
 

1.1.5 Visión de la empresa frente a sus públicos, imagen 
corporativa. 

La imagen corporativa es como se visualiza la empresa frente a los distintos 

públicos a los que ofrece sus productos o servicios. Detrás de cada artículo o 

servicio que las personas adquieren hay una imagen institucional empresarial, la 

cual influye decisivamente a la hora de comprar un producto, ya sea por estatus, 

calidad, accesibilidad entre otros. 

El fortalecimiento de la imagen corporativa resulta muy compleja en a un espacio 

virtual, pues si bien no entramos a detallar cuantas entidades tienen presencia en 

la web, podríamos decir que la cantidad de marcas e opiniones de influencia 

podrían alterar de manera positiva o negativa la imagen corporativa. Nos resultaría 

difícil establecer un número específico de marcas que tenga presencia en la web. 

Conocemos que existen muchas empresas grandes y pymes que están en un 

proceso de transición de lo físico a lo digital. Gracias a este medio se rompe con las 

fronteras y todo tipo de limitaciones físicas, entonces estaríamos frente a un 

mercado mundial, donde se ofrece todo tipo de productos y servicios a todas las 

personas que tienen acceso a internet. 

La imagen corporativa debe identificar los comportamientos de consumo en esta 

modalidad, para que de esta se pueda influenciar de manera correcta la mente del 

internauta. 
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Al tener contacto con los colores, símbolos o signos, el usuario identifica la empresa 

o el producto. Es en ese momento donde la imagen de una organización obtiene 

reconocimiento y promueve el acto de consumo tal como se efectúa en un 

escenario físico. 

Se podría decir que se habla entonces de un plano no verbal que aloja parte del 

mensaje discursivo de la empresa. Aquí se podrían centrar algunos elementos como 

el ser comunicable, el sustento, el hacer comunicativo, y el cómo hacer. 

Al ser comunicable se analiza la esencia de la empresa, lo propio, aquello que la 

hace única. Los actos de una organización de su día a día hacen que se evidencia 

la realidad de la propia firma. Es allí en la esencia de una entidad donde se conoce 

la realidad concreta es por eso que todas las organizaciones lo primero que deben 

hacer es gestionar la comunicación. Deben ser comunicables desde su interior 

hacía afuera. 

Otro elemento es el sustento, que se define como aquello que puede ser 

comunicable dentro de una organización. El sustento es algo que se comunica pero 

que nace después de un análisis detallado y una planificación previa que se debe 

efectuar sobre la realidad comunicativa dentro de una organización. 

Cuando una entidad logre reconocer que cosas debe enfatizar y contar, mejor será 

el proceso comunicativo que desarrolle, será más transparente y generará más 

participación con los usuarios. 

Cuando una empresa genera un acto continuo de comunicar aquello que hace a lo 

largo del día, genera una interpretación social, sobre su dinámica de trabajo que 

termina en la validación de su éxito o fracaso como organización. 

Para lograr que una empresa sea más ventajosa que otra, se debe reconocer cómo 

hacer un buen proceso comunicativo. Para ciertas entidades les sobra con la 

manera en como publican contenidos y expresan comunicativamente su mensaje. 
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El estilo comunicativo siempre debe estar analizado y debe tener en cuenta a qué 

público objetivo es al que se dirigiendo. 

Se puede afirmar que los elementos generadores de identidad corporativa que antes 

no solían ser tan planeados, ahora son los principales actores en una organización. 

El hecho de generar discursos visuales y verbales interpretativos, hace que una 

organización se reconozca entre otras. La comunicación empresarial se visualiza 

como algo positivo que resalta y comunica en función de la realidad que vive una 

empresa. 

“La identidad de la organización ya no puede ser proyectada únicamente en el mundo real, 

la organización debe establecer políticas de comunicación corporativa donde se contemple 

internet como un conjunto de medios de comunicación y como un mundo virtual paralelo al 

real. El comercio electrónico llegará a ser sin duda uno de los componentes de la imagen 

corporativa”13. 

Es necesario que las empresas vayan a la par con los avances que se generan 

social y tecnológicamente, si una empresa quiere vender sus productos y aumentar 

su demanda debe tener presencia en los medios digitales. En este siglo XXI los 

avances no solo existe un mundo real, también están en la esfera virtual que cada 

vez se ha ido fortaleciendo gracias a los distintos medios de interacción 

especialmente a las redes sociales. 

El escenario que se evidencia hoy en día con el mundo virtual, ha generado que el 

valor intangible de una marca sea lo primordial en el planteamiento estratégico de 

una organización. 

Como ya se mencionaba anteriormente las redes sociales constituyen múltiples 

conjuntos de personas con intereses en común, es por eso que las empresas han 

aumentado su presencia en la web en especial en las redes sociales, no solo para 

 
 

 
13 DEL ÁGUILA, Ana Rosa. Comercio electrónico y estrategia empresarial hacia la economía digital. 
Ed. 2. Alfa omega, México 2001, pág. 81. 
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dar a conocer su producto o servicio si no a su vez para fortalecerse como 

corporación y lograr un posicionamiento más amplio. 

 

 
1.1.6 La transición de la comunicación desde lo análogo a 

lo digital 

Los días en el Siglo XXI se viven velozmente, todo tiende a ser más acelerado y por 

consecuencia la información es más variada y constante. Con los innumerables 

cambios tecnológicos y la constante implementación de los medios masivos de 

comunicación, todo el ser humano y la manera en como solía interactuar con otros 

ha comenzado a trascender. 

La capacidad comunicativa humana ha cambiado de manera significativa. La 

expansión del soporte digital del lenguaje como las computadoras, pantallas, 

teclados, internet y demás, cada vez llegan a distintos lugares del mundo y se 

interconectan con otros usuarios en el mundo. 

Ahora todo se encuentra en un aspecto digitalizado y se ha vuelto cada vez más 

utilizado por el ser humano en distintos aspectos. El comercio, las relaciones 

personales, inclusive el estudio está plasmado hoy en día en un plano digital. 

A pesar de que hoy en día la tecnología es utilizada en casi cualquier aspecto y ha 

remplazado mucho el uso de medios análogos, el discurso escrito y el discurso 

análogo aún sigue en uso. El papel, el libro, la revista, el catálogo son formatos de 

comunicación análoga que, si bien están plasmados en la web, aún sigue siendo 

muy utilizada por un número sinfín de personas. 

La vida en la ciudad ha cambiado enormemente con la llegada de tecnologías 

comunicativas. La esfera social se ha alterado y el contacto mutuo que se tienen 

todos los individuos que conforman una sociedad, ha migrado a una esfera 

totalmente virtual. 
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Un artículo web de Daniel Cassany llamado ‘De lo análogo a lo digital’ cita un 

fragmento de un estudio sociológico donde se dice que el uso de la tecnología digital 

en el entorno de comunicaciones, compras, búsqueda de ocio e información, está 

en aumento y sigue así siempre que los usuarios se identifique con el medio virtual 

y conozcan su uso correcto. 

Lo que conlleva en gran medida la disminución del seguimiento de medios en los 

medios masivos de comunicación tradicionales y puedo conllevar a disminuir el 

contacto en el entorno social. 

Daniel Cassany define la transición de lo análogo a lo digital en el contenido y la 

estructura del mensaje. Para verificar la transición de lo análogo a lo digital se 

ejemplificará, mediante un cuadro comparativo, la variación del lenguaje del 

contenido y el contexto esférico donde se realiza la publicación de dicho mensaje. 
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Figura2. Paralelo entre lo análogo y lo digital 
FUENTE: Daniel Cassany de lo análogo a lo digital, http://bit.ly/1HduzXV 

 
 
 

En el entorno analógico tenemos el ámbito pragmático donde se estudian los 

interlocutores. Se reconoce allí la relación que hay en el acto de habla, el 

conocimiento del entorno, ya sea nacional, local e internacional y la circunstancia 

en la que se desarrolle el acto comunicativo. 

El entorno análogo engloba todo aquello que tiene que ver con el acceso limitado a 

destinatario y recursos bibliográficos. Es más difícil divulgar información si está en 

un medio análogo, sólo podrá ser algo local o nacional pero demoraría mucho llegar 

http://bit.ly/1HduzXV


19  

Marketing en Twitter, una transición de lo análoga a lo digital 

 

 

a hacer mundial. El mundo es un lugar muy amplio y poder expandir tantos medios 

análogos es un gasto exagerado y hoy en día innecesario. 

Las imágenes y el lenguaje gráfico son muy segmentados en los medios análogos. 

El acceso a distintas imágenes en una sola publicación es muy difícil porque en los 

medios escritos hay que tener en cuenta el tamaño y la posición de las imágenes 

para saber qué tan extenso va ser el artículo. 

Los medios impresos son muy costosos, si son de buena calidad, la impresión y el 

diseño puede aumentar aún más su valor. La interacción es lenta y muchas veces 

se tarda en expandirse el mensaje publicado. 

El discurso manejado en los medios impresos es lineal, carece de intertextualidad y 

es un texto que se denomina cerrado. En si no ofrece ni posibilita la interacción del 

lector para que comente aporte o conozca más sobre la lectura. Los géneros 

impresos, a pesar de su uso tan limitado aún siguen siendo recurridos como medios 

formales, ya sea en forma de carta, discurso, informe, invitación o libro. 

Cassany define el proceso de composición del texto análogo en tres segmentos: el 

procesamiento lento, la información es más demorada en su elaboración y 

divulgación. La sobre carga cognitiva, en ocasiones se expresan y se referencian 

términos que no son conocidos para todo el público haciendo más difícil la lectura 

del medio, es importante en el texto impreso tener muchísimo cuidado con la 

ortografía y más si el contenidos es para publicar de manera masivo. 

El aprendizaje heterodirigido, la información ya no tiene proceso de 

retroalimentación por lo tanto no hay un conocimiento difundido por ambos emisor 

como receptor. 

En cuanto al entorno digital los interlocutores trascienden a comunidades virtuales, 

donde se pueden encontrar con distintas personas del mundo en una red social, 

que construyen tribus virtuales. 
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La diversidad cultural que existe en las redes sociales permite unir a distintos 

individuos del mundo. En las plataformas sociales cualquier persona, siempre y 

cuando tenga acceso al internet, puede crear su cuenta y compartir con los perfiles 

de distintos usuarios, así estén a miles de kilómetros de distancia. 

En la esfera virtual los escritos son hipertextuales, pueden estar enlazados con otros 

escritos y permite la diversidad de itinerarios, lo que quiere decir que un artículo no 

siempre tiene que ser leído de manera lineal sino que puede variar su vértice según 

el interés del lector. 

El medio virtual es considerado ubicuo, puede ser leído en distintos lugares del 

mundo en un mismo momento. Los contenidos pueden contener distintos apoyos 

visuales, audios y multimedia que permite la hiperactividad en la red. 

Debido a la facilidad que existe para compartir contenidos a bajo costo, se puede 

interactuar de manera instantánea con distintas personas en un solo período. De 

igual manera se pueden compartir los mismos datos con miles de personas en 

menos tiempo. 

La existencia de nuevos géneros discursivos como el e-mail, chat, y la propia web 

generan el uso del texto abierto. Ahora sí existe la retroalimentación por parte del 

lector, se pueden alimentar los textos y comentar aquellos contenidos dando a 

conocer puntos de vista que generan más actividad en la red. 

El mensaje y la manera de escribir en sí es lo que trasciende hoy en día de lo 

análogo a lo digital. Existen fraseologías específicas que pueden ser abreviaturas o 

nuevas formas de emitir el texto, se reconocen distintos términos que connotan a 

una acción o frase, por ejemplo el like en Facebook o retweet en Twitter. Aparece 

una nueva unidad gramatical que se forma entre varios elementos lingüísticos que 

en un párrafo pueden expresar una sola posición. 

Respecto al proceso de composición, en el entorno digital no es tan preocupante el 

factor de buena ortografía pues la mayoría de personas saben que existen distintas 
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aplicaciones informáticas que corrigen el modo de escribir. Los distintos 

procesadores de texto ya sea en la web o en algún programa, redactan, revisa 

gramática, tiene sinónimos e inclusive traduce algunos términos. 

Finalmente, el medio digital brinda sistemas más eficaces de autoformación para 

que los individuos puedan usar de modo autónomo el sistema. Muchos programas 

poseen varios niveles de utilización que no pueden desarrollarse sin conocer en 

conjunto su correcto funcionamiento. El mismo hipertexto facilita que la información 

se proporcione a cada usuario según sus necesidades, de manera autodirigida. 

Los distintos mecanismos de aprendizaje ayudan a que el lector u autor digital 

pueda aprender de manera notablemente autónoma. Los mismos medios y en el 

caso de este trabajo, las mismas redes sociales enseñan a los usuarios a conocer 

y hacer uso correcto de la herramienta. 

La llegada de la esfera digital, ha cambiado el uso de la escritura. Las prácticas 

comunicativas, en sus distintos planos, como los ha evidenciado el autor Cassany, 

han cambiado de manera significativa dentro de lo que concierna el mensaje y su 

contenido lingüístico. 

La web ha facilitado el surgimiento de comunidades sociales particulares, que en 

cierta manera rompen con el esquema monocultural que aislaba a una cultura con 

otra. Los nuevos géneros discursivos han surgido gracias a la integración de 

distintas culturas en la web. 

En cierto modo se unifican y estructuran términos particulares a nivel mundial que 

significan para la gran mayoría de personas lo mismo. La escritura, el mensaje y las 

plataformas en la web, están cambiando la manera en la que comúnmente se 

plasmaban los mensajes y la forman en que se ejecuta una acción comunicativa. 
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1.2 MARKETING, EL MUNDO DETRÁS DE LA 

PUBLICIDAD 

 
El marketing está definido desde distintas perspectivas, las más predominantes son 

las que se enfocan en el consumo y en el mercado como tal. Una de las definiciones 

más completas la específica Philip Kotler, en la que dice “el 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"14, es decir, es un intercambio que trae satisfacción a los 

constituyentes de un conglomerado que ejercen la acción de comerciar productos. 

Así mismo el mercadeo es una actividad que funciona en las acciones comerciales, 

en los procesos comunicativos y el desarrollo publicitario, que se relaciona 

directamente con el marketing. 

De acuerdo con Stanton, Etzel el mercadeo es un método acumulativo de 

actividades de negocios ideados para planear productos que satisfacen las 

necesidades, les asigna precios, promueve y distribuye en los mercados meta, con 

el fin de lograr los objetivos de la organización15. 

Con forme a esta definición se entiende que el mercadeo parte de un proceso en el 

que las organizaciones identifican una necesidad. Al conocer la inquietud del cliente, 

se busca crear una estrategia que logre satisfacer ese requerimiento detectado en 

el público analizado. 

Una de las grandes cualidades del marketing es que es indispensable para la 

realización de cualquier meta que se trace la organización. Es necesario esclarecer 

que el marketing es una gran sombrilla que cubre diversos temas de suma 

importancia para las empresas en general, cubre el mercado, la plaza el público, el 

 

14 KOTLER, Philip. Las preguntas más frecuentes sobre marketing. Bogotá. 2005. Editorial 

Norma 
15 THOMPSON, Iván. Mercadotecnia, 2012. Consultado en http://bit.ly/1uLXJX2 

http://bit.ly/1uLXJX2
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entorno, la comunicación entre otras que más adelante se explicar de forma 

específica. 

Teniendo en cuenta que varios autores se refieren al marketing como un proceso 

que genera satisfacción, cabe aclarar el concepto básico de marketing satisface las 

necesidades humanas en tanto a la relación que pueda o no tener con el deseo 

humano. 

Kotler y Amstrong definen lo anterior diciendo que los deseos son la 

representaciones que crean las necesidades humanas. Estas que han sido 

moldeadas según la cultura o la vivencia, inclusive, la personalidad de cada 

individuo.16
 

Por lo tanto las necesidades, de acuerdo a la pirámide de Maslow son de cinco tipos, 

y los deseos son limitados como se muestra en la figura 2. 

 

Figura3. Pirámide de Maslow 
FUENTE: Libro comportamiento del consumidor17

 

 
 
 

 
16 KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Fundamentos de marketing. Página 5, editorial Universitat 

Jaume 
17 SCHIFFMAN, León. Comportamiento del consumidor, pagina 80. Editorial Pearson 2012 
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En el mercadeo se observan las necesidades de los clientes, para así crear el 

producto o servicio que logra satisfacer al consumidor. De acuerdo a la pirámide 

anterior, las personas buscan satisfacer los deseos y necesidades, y el mercadeo 

se encarga de generar un producto o servicio que logre la satisfacción del cliente. 

Todo lo anterior se ha fijado desde una perspectiva empresarial frente al 

consumidos, con un concepto básico como el de satisfacer deseos y necesidades, 

pero así como los consumidores tiene necesidades, las organizaciones también las 

poseen, “el objetivo fundamental de una empresa dentro del sistema económico del 

mercado es vender. Pero vender con beneficio”18, es a partir de esta unión entre la 

necesidad de vender y la necesidad de consumir donde se origina toda una 

estructura de marketing que permite lograr éste proceso de comercialización 

llamado consumo. 

Existen diferentes tipos de marketing, que se desarrollan según el enfoque de la 

organización, como: 

 

 
 
 

18 LIRIA FERNÁNDEZ, Eduardo. Dirección de comunicación empresarial e institucional. Ed. 

Gestión 2000 pág. 
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Uno de los conceptos de marketing más importantes para esta investigación es el 

de marketing en internet, o también conocido como marketing virtual que se 

denomine como el uso de Internet y otras tecnologías digitales relacionadas para 

conseguir los objetivos de marketing de la organización, de acuerdo con el enfoque 

actual de la disciplina”19, esta nueva rema del marketing surge a partir del desarrollo 

que se originó en internet, es por eso que las organizaciones usan las tecnologías 

y medios digitales para generar mercadeo a través de la web. 

 
 

1.2.1 Marketing BTL y ATL 

La técnica BTL significa ‘below the line’ que traduce bajo la línea. Específicamente  

el marketing BTL hace alusión a toda estrategia publicaría y de promoción que no 

emplea el internet u otro medio de difusión masiva. 

Representa todo aquello que no es masivo, es decir la publicidad que va al 

consumido directamente. Este tipo de estrategias de marketing esa direccionadas 

a una relación inmediata con el posible cliente, donde se encuentran el consumidor 

prospecto y el elemento persuasivo frente a frente. 

Muchas organizaciones emplean este tipo de marketing, ya que no le da 

oportunidad al consumidor de rechazar el estímulo, algunos tipos de elementos que 

cubre el marketing BTL son los volantes, los dummies, las pancartas y entre otras 

que van al margen de la creatividad y la innovación, un ejemplo de este último es la 

campaña realizada por Coca-Cola, donde usa una valla de forma creativa para 

captar a atención de los clientes. 

 
 
 
 
 
 
 

 

19 INMA RODRÍGUEZ, Ardura. Marketing.com y Comercio Electrónico en la Sociedad de la 

Información. Página 46 editorial pirámide 2002. 
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Figura4. BTL Creativo de Coca-cola 
FUENTE: http://bit.ly/1ywLGU5 

 

El marketing ATL, es el que requiere de un intermediario o canal masivo que permita 

difundir la información que las empresas requieran, por lo general este tipo de 

estrategias publicitarias tiene un costo amplio por el impacto que llegan a generar. 

Los canales que agrupa el marketing a ATL son la prensa, las revistas, la televisión, 

la radio y en especial la internet, en especial este último que pueden llegar a ser 

mucho más visualizado que en cualquiera de los otros canales mencionados. 

En este tipo de marketing el objetivo principal no es lograr crear un vínculo con el 

receptor del mensaje publicitario, si no poder transmitir el mensaje al mayor número 

de personas posible. 

http://bit.ly/1ywLGU5
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Figura5. Marketing ATL 
FUENTE: http://bit.ly/1J8ejHj 

 

 

1.2.2 Marketing en internet 

 
El marketing en internet según Kotler consiste “en la manera en que una empresa 

hace para dar a conocer, promover y vender productos y servicios por medio de la 

Internet”20. Esta definición permite entender claramente el sentido del marketing 

virtual y permite llegar a una división de plataformas o entornos de acción, es decir, 

las plataformas virtuales son muy variadas, a lo que existen distintos campos de 

donde puede actuar la organización, como los blogs, las redes sociales, las páginas 

web y demás. 

Estas plataformas virtuales, como nueva herramientas, pueden facilitar el desarrollo 

del marketing, haciendo posible el alcance de la organización direccionado hacia un 

 
 
 

 

20 Op. cit. 

http://bit.ly/1J8ejHj
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nuevo mercado. A su vez pueden ser herramientas que faciliten el desarrollo del 

mercado y el fortalecimiento de un público previamente establecido. 

También Sergio Calvo Fernández y Pedro Reinares Lara definen que: “Son las 

mismas estrategias de marketing pero adaptadas a un nuevo sistema de 

transmisión de la información”21. Son estrategias enfocadas para dar a conocer y 

vender a través de la red. 

El marketing online es una manera de vender y abarcar más públicos, de una 

manera más rápida y efectiva para el posicionamiento de la marca. Teniendo en 

cuenta que, el mercado que se produce en internet es personalizado y masivo como 

se menciona en las características que tiene marketing online: 

Personalización: El usuario en internet tiene la necesidad de obtener información 

cada vez más personalizada, las nuevas técnicas de marketing permiten que cada 

usuario que navega en internet reciba o se le sugiera automáticamente información 

sobre aquello en lo que está interesado y que tiene en sus preferencias. 22
 

Masivo: Trasvés de internet se puede abarcar más público y de manera objetiva, 

esto hace que se invierta poco y se gane mucho dinero. Por lo tanto, las inversiones 

estarán mejor definidas y el ratio de conversión será también mayor por esta razón. 

23 

 

 

Además el marketing online ha generado un cambio en el modelo de compra de las 

personas, el momento cero de verdad es un libro publicado por Google en donde 

hace énfasis en los modelos de consumo. 

Las personas ya no compran de la misma forma a como lo hacían hace unos años 

cuando el comercio empezó a fortificarse. Ahora existen variedades de productos, 

 

21 CALVO F, Sergio y REINARES Pedro. Comunicación en Internet: Estrategias de Marketing y 

Comunicación Interactivas, publicado en el 2002 en la página http://bit.ly/1zUZV5E 
22 LOPEZ, Rafael. El marketing digital: definición y bases. Publicado el 12 de enero de 2013, en la 

página http://bit.ly/MTQ9cN 
23Ibíd. 

http://bit.ly/1zUZV5E
http://bit.ly/MTQ9cN
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en cantidades masivas y organizaciones en internet, que le ofrecen al consumidor 

una carta amplia de servicios y productos. 

El internauta puede elegir lo que quiere consumir, desde cualquier lugar del mundo 

y saber que lo que elige se le llevará al lugar en donde se encuentra. 

El momento cero de verdad trata de la experiencia que tienen las personas al 

momento de comprar a través de la web. Un ejemplo se representa en la siguiente 

gráfica. 

 
 

Proceso de consumo 
 
 

 
Figura6. Proceso de consumo 
Fuente: http://bit.ly/1DMUxkZ 

http://bit.ly/1DMUxkZ
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Modelo tradicional de compra 
 
 

Figura7. Modelo tradicional de compra 
FUENTE: http://bit.ly/1DMUxkZ 

 
 
 

 
Nuevo modelo mental de las compras en online 

 
 

Figura8. Nuevo modelo mental de las compras en online 
FUENTE: http://bit.ly/1DMUxkZ 

http://bit.ly/1DMUxkZ
http://bit.ly/1DMUxkZ
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El marketing en internet se basa en las 4f24 (flujo, funcionalidad, feedback y 

fidelización), las cuales son variables que componen una estrategia de marketing 

efectiva, como lo son en el marketing mix las 4P (precio, producto, plaza y 

promoción). 

Las 4f se componen de: 

 
• El flujo su acción se basa en la multiplataforma de la web. Donde el usuario se 

siente atraído por la interacción que genera determinada página. Y es dicha 

interactividad lo que lo motiva a no abandonar el sitio web. 

 

• El feedback o retroalimentación es la interactividad que tiene la organización 

con el internauta para establecer una relación. 

 

• La funcionalidad se refiere a la navegabilidad del sitio web. Para el usuario 

debe ser fácil estar en esa página. 

 

• La Fidelización consiste en entablar una relación con el internauta que 

trascienda los límites del internet. 

 

En definitiva el marketing en la web trata de las estrategias que se adaptan a las 

nuevas tecnologías para promocionar, comunicar y lograr los objetivos de la 

empresa, según el enfoque a donde se quiera llegar, pueden ser ventas, crear 

imagen de marca o investigar mercados a través de Internet, mediante herramientas 

tecnológicas. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

24 LOPEZ, Rafael. El marketing digital: definición y bases, Publicado el 12 de enero de 2013, en la 

pagina http://marketingdigitaldesdecero.com/2013/01/12/el-marketing-digital-definicion-y-bases/ 

http://alfonsogu.com/2007/11/04/%C2%BFcuales-son-las-4p-del-marketing-marketing-mix/
http://alfonsogu.com/2007/11/04/%C2%BFcuales-son-las-4p-del-marketing-marketing-mix/
http://marketingdigitaldesdecero.com/2013/01/12/el-marketing-digital-definicion-y-bases/
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1.2.3 Social Media Marketing 

 
En este apartado se abarca un poco lo que permite el social media y la forma en 

cómo interactúa con los usuarios ya sea de forma directa o indirecta. Se dará otro 

pasó más allá a la explicación de cómo ha sido la web la responsable de la 

transformación que de los consumidores a prosumidores. 

La web social tiene que ver más con el entendimiento y el conocimiento de los 

medios sociales y todas aquellas plataformas 2.0 de comunicación que han nacido 

con la llegad de la internet. 

En términos del proceso de marketing en el social media y como se conjuga con las 

empresas, es preciso indicar que el vértice puntual es la conversación y el uso de 

comunicación como ganancia intangible que puede tener una empresa con los 

usuarios. 

Los contenidos que publican las empresas en las plataformas virtuales no son más 

que mensajes que trasmiten conocimiento e información nutrida, 

comunicativamente, para efectuar un proceso de dialogo retroalimentado entre 

usuarios y organización. 

Acá los términos como merchandising, que se define como la gestión que se aplica 

en el punto de venta para motivar el acto de compra, se conjugan con feedback que 

es la retroalimentación recibida por la promoción del contenido, para dar a conocer 

datos relevantes sobre los consumidores. 

Se abre paso a los insights del consumidor, que busca en otras palabras es la 

percepción individual que tienen los usuarios sobre lo que la empresa está 

ofreciendo. Todo respaldado desde nuestro vértice principal, la comunicación. 
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• E-marketing la estrategia de la persuasión digital 

 
El internet es un medio masivo y versátil visto desde diferentes ángulos. Castells 

define al internet como un medio de comunicación que permite, por primera vez, la 

comunicación de muchos a muchos en tiempo escogido y a una escala global. 25
 

El modelo de comunicación, planteado por el internet, no es el modelo tradicional 

unidireccional en el cual el emisor codificaba un mensaje para difundirlo a través de 

un canal. 

 

Así el receptor lo recibirá y decodificará, la internet rompe con este esquema y 

plantea uno diferente, en cuanto a las relaciones del emisor – receptor, el receptor 

pasa de ser pasivo a ser activo y a desempeñar un papel más activo. 

 

El mensaje muchas veces es el receptor quien sale en busca del mensaje y no solo 

decodifica el mensaje sino que también se convierte en emisor pero no únicamente 

en una comunicación bidireccional si no para otros receptores. 

 

 
Figura9. Modelo de comunicación en la web 

Fuente: Propia 

 

Hoy en día muchas organizaciones han elegido hacer publicidad en la web, por su 

facilidad e inmediatez. Es por esto que el internet ha cambiado por completo el modo 

de planificar y desarrollar campañas publicitarias, en comparación con las 

campañas convencionales. 

 
 

25 MARTÍ, José. Marketing y publicidad en Internet. Editorial ediciones la U. Bogotá. Pág. 17 – 256. 
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Actualmente es más fácil llegar a diferentes públicos en un tiempo record y lo que 

se busca, no es sólo la compra del producto o el servicio, sino la permanencia del 

cliente. Hoy por hoy, es el cliente quien se da el lujo de elegir entre gran variedad 

de productos, donde puede elegir el producto de su gusto o preferencia. En un 

mercado tan globalizado donde la cantidad de productos destinados a un mismo fin 

y con los mismos públicos, requiere que las empresas u organizaciones se afanen 

a que el cliente permanezca con ellos. 

 

Tras el nacimiento de la web comercial (alrededor de 1994), el interés de las 

organizaciones por utilizar el nuevo medio en sus acciones de marketing 

(especialmente para la difusión de comunicaciones de marketing) dio paso a la 

saturación publicitaria en la Internet. 

 

No obstante, a diferencia de lo que ocurría en otros medios como la televisión, se 

encontró con un consumidor mucho menos tolerante y dispuesto a abordar los sitios 

web saturados publicitariamente, que constantemente busca otros espacios 

publicitarios.26
 

Es por ello que ahora se ha recurrido a hacer publicidad en las páginas más 

visitadas socialmente, en donde las personas conforman comunidades 

determinadas por gustos específicos o en torno a un tema en común. Estas páginas 

son las denominadas redes sociales. 

 

Entre las redes con más auge se encuentran, Facebook creada en 2004 por Mark 

Zuckerberg y se estima que está red cuenta con 350 millones de usuario. Otra de 

las redes con mayor impacto en el ámbito publicitario es Twitter, ya que a través de 

ésta se permite monitorear cómo hablan los usuarios acerca de una empresa, 

organización, producto o servicio.27
 

 
 
 
 

26 Ibíd., pág. 35 
27 Op. Cit. MACÍA, GOSENDE. Pág. 37. 
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Este tipo de publicidad que se genera a través de las redes sociales se denomina 

publicidad interactiva. El cliente modifica los productos a su gusto y a su acomodo, 

además de una estrecha relación cliente – vendedores, teniendo en cuenta que los 

vendedores o asesores son parte importante de la imagen que la organización 

proyecta a sus públicos. Una de las cosas que se pueden destacar es que el internet 

posee la capacidad de personalización de la información. 

 

De acuerdo a los datos que nos piden las webs se determina un patrón de gustos 

y consumo, con ello se nos sugieren páginas para el propio consumismo. 

 

Para ser más específicos estamos hablando de E-marketing. “El e-marketing tiene 

como objetivo la incorporación y uso de los sistemas de tecnologías de la 

información a la práctica del marketing. Esto implica todas las funciones del 

marketing.”28
 

Hay que tomar en cuenta, que el internet es un medio relativamente nuevo y que la 

mayoría de usuarios que pertenecen a las web sociales son adultos jóvenes, es por 

ello que las organizaciones deben tener en cuanta cuál es su “target” para la 

realización de sus campañas publicitarias. 

 

Hoy en día más que vender una marca lo que se busca es vender la experiencia, el 

sentimiento, hacer que el público se sienta identificado con lo que se muestra en la 

publicidad. A esto se le denomina neuromarketing. 

 

La percepción sensorial determina el posicionamiento de productos, servicios y 

marcas y el comportamiento y el aprendizaje del consumidor. “Un producto es una 

construcción cerebral”, que depende de fenómenos externos y de las experiencias 

y los aspectos metaconscientes de quien percibe.29
 

 
 

 
28 MARTÍ. Op. Cit., Marketing y publicidad en Internet. Pág. 49. 
29 BRAIDOT, Néstor. Las Pymes latinoamericanas: herramientas competitivas para un mundo 

globalizado. Editorial Ifema ediciones. Buenos Aires. Pág. 253. 
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Lo que hace este tipo de publicidad es generar una serie de estímulos inconscientes 

de asociación o relación con la marca. Según algunos expertos las emociones 

nacen del cerebro y es por ello, que se toman relaciones asociadas a éste que 

influyen en cuatro factores determinantes, el aprendizaje adquirido, la atención, la 

memoria y las emociones. 

 

En el neuromarketing es determinante, no sólo el sentimiento si no el fácil 

reconocimiento, es por esto que influyen factores como el nombre, el logo, un olor 

característico, o una sensación. 

 

En conclusión el modelo de comunicación en la web ha ido variando para adaptarse 

a los nuevos métodos de publicidad online. Este tipo de publicidad ha ido cobrando 

fuerza a medida que van pasando los años. 

 

Pero es importante que no sólo vendan el producto si no la sensación, el sentimiento 

que produce la marca ya que hoy en día con la gran cantidad de productos en el 

mercado es de suma importancia que el cliente prefiera alguno por encima de los 

demás. En resumidas cuentas, los hombres somos seres de costumbres, si nos 

gusta una marca permaneceremos con ella mientras sea funcional para nosotros. 

 
 

 

• El feedback, un proceso de retroalimentación 

 
El feedback o retroalimentación es un concepto introducido por Nobert Wiener en el 

estudio de los sistemas de control y de comunicación (cibernética), en el cual parte 

del modelo tradicional de comunicación creado por Claude Shannon y se describe 

la idea de interacción entre efecto y causa, en donde todo proceso y sistema social 

se reconoce como un intercambio circular de información entre al menos dos partes, 

que ayuda a establecer ese sistema. 
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Figura10. Modelo de Comunicación con Feedback 
FUENTE: Diagrama de la comunicación http://bit.ly/1Fkd2Qk 

 

En la comunicación, se entiende por retroalimentación la respuesta que transmite 

un receptor al emisor, basándose en el mensaje recibido que reciben las personas 

acerca del mensaje. Dentro del proceso de comunicación se encuentra la 

retroalimentación comunicativa, que es la que permite mantener la comunicación 

activa, y que favorece que el emisor cambie o modifique su mensaje en función de 

las respuestas que recibe. 

 

El feedback, durante la comunicación consiste en intercambiar los roles del emisor 

y el receptor, en los cuales se realiza constantemente un retroalimentación del 

mensaje. 

Según Zeus y Skiffington el “feedback como es lo que hacemos cuando damos 

nuestra opinión o evaluación del comportamiento o rendimiento de alguien. Es 

cualquier comunicación que facilita información a otra persona acerca de nuestra 

percepción de los mismos y de cómo incide en nosotros su conducta”30. 

 
 
 

 

30 ZEUS, Perry y Skiffington. Guía completa de Coaching en el trabajo. McGraw-Hill Profesional. 
2000. 

http://bit.ly/1Fkd2Qk
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Tipos de feedback 

• Feedback positivo. 

• Feedback constructivo. 

• Feedback negativo. 

• Ausencia de feedback. 

 

Feedback positivo: Se transmite para comprobar que el mensaje percibido cumple 

las expectativas esperadas por diferentes empresas. 

Feedback constructivo: Con este tipo feedback se trata de enseñar las diferencias 

existentes entre el comportamiento deseado y el no deseado. En donde se aclaran 

cuáles son las mejoras oportunidades de transmitir un mensaje y muestran las más 

necesarias para obtener el comportamiento deseado. 

Feedback negativo: En este tipo de feedback negativo es el contenido que se emite 

en los medios publicitarios y la aceptación que tienen frente a los mensajes que se 

emiten. 

Ausencia de feedback: La ausencia de feedback se produce cuando no se ofrece 

ningún tipo de retroalimentación. La carencia de feedback puede provocar el 

incremento de un comportamiento no deseado de parte del consumidor o el público 

a donde se intenta llevar los mensajes publicitarios. 

 

 
• Los ‘insights’ del consumidor 

 
Son aquellos aspectos que se encuentran ocultos en la mente del consumidor, 

inquietando las emociones de la persona, como lo dijo Mohanbir Sawhney “un 

Insight es un comprensión fresca y no todavía obvia de las creencias, valores, 

hábitos, deseos, motivos, emociones o necesidades del cliente que puede 

http://www.blogger.com/blogger.g?blogID=1244439542820227892
http://www.blogger.com/blogger.g?blogID=1244439542820227892
http://www.blogger.com/blogger.g?blogID=1244439542820227892
http://www.blogger.com/blogger.g?blogID=1244439542820227892
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convertirse en base para una ventaja competitiva”31 son aquellos atributos que 

genera un producto o marca. 

 

Los productos o servicios cumplen la función de satisfacer las necesidades de los 

clientes y se puede esquematizar por creencias y valores, que es la representación 

emotiva que cumple un producto en los consumidores y se identifican con la marca 

o producto. Beneficios que son los que otorga la marca o producto. Las 

características y atributos son los productos o marcas que satisfacen las 

necesidades básicas del consumidor. 

Los insights ayudan a descubrir la conducta de compra, de consumo y uso del 

cliente, este proceso que genera los insights es observado por el marketing 

emocional, que consiste en un marketing más interesado por sus consumidores y lo 

que representa las marcas y productos en su interior. 

“Un insight es la relectura de nuestros genes culturales, de nuestros memes”32. Los 

insights del consumidor se realizan a través de perspectiva de la teoría triúnica 

enunciada por el médico y neurocientífico Paul Mc Lean. “Hoy los Insights del 

Consumidor se deben enfocar en las tres unidades que nos conforman como seres 

superiores: la biología, la psicología y el ambiente socio espiritual” es decir, que las 

estrategias de marketing se enfocan en esos tres aspectos como los son los 

pensamientos, la cultura, la conducta y el estilo de vida. 

• Infoxicación, exceso de información en un mundo 

globalizado 

El término de Infoxicación aún no es oficial, ya que su significado no se encuentra 

en la Real Academia Española, pero se entiende como el resultado que le genera a 

una persona al recibir grandes cantidades de información. 

 
 

31 QUIÑONES Cristina, Insights y su rol en el marketing publicado el 21 de agosto de 2009. 
Encontrado en: http://bit.ly/1RxLlqu 
32 Ibíd. 

http://bit.ly/1RxLlqu
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Se puede deducir que la era de la Infoxicación llega con la aparición de lo digital, 

pues es a partir de los medios informativos tecnológicos que se transforma la 

concepción de conocimientos en la humanidad. Hoy en día gracias a una 

computadora con internet, es posible acceso a cualquier tipo de información que 

desee e incluso que desconozca, es decir muchas personas navegan por internet y 

encuentran cosas no buscaba y posiblemente desconocían, es a partir de acá donde 

se origina el término de Infoxicación, sobrecarga de información. 

El término de Infoxicación fue usado por primera vez por Alfons Cornella, Fundador 

y presidente de Infonomía en el año 2000, a partir del uso de esta palabra su 

nombramiento se intensifico en comunicadores y expertos en mercadeo que se 

encuentran en constante relación entre los mensajes y los consumidores. 

Desde que el hombre obtuvo la primera forma de comunicarse a través de las 

simbologías y ruidos, nace la necesidad de mantener una continua evolución que le 

permita desarrollar mejores formas comunicativas. Las TIC hoy en día representan 

el nivel más complejo de comunicación ya que permite comunicar a cualquier 

persona desde cualquier parte del mundo, mucha gente tiene acceso a la 

información, de apropiarla y a su vez de difundir, si bien es cierto la brecha digital 

no hay que ignorarla, pero el número de personas que tiene acceso a medios 

digitales cada vez va en aumento. 

Si cada persona es capaz de acoger y producir información, la magnitud de volumen 

informativo es inimaginable, ya que todos los días se crea información y las que ya 

están desactualizadas en su mayoría no desaparecen. El medio digital se ha 

convertido en un banco de información que es suministrada a los usuarios de forma 

incontrolable a tal punto que ha ocasionado en la sociedad una Infoxicación. 

Una Infoxicación “dada por la imposibilidad de “digerir” semejante cantidad de 

información; por el déficit atencional ante estímulos info-comunicacionales o la 

imposibilidad de captar los mismos y por la reconfiguración del entramado de 

conexiones cerebrales acorde a los niveles de información marejada 
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actualmente”33. Es decir, la Infoxicación no se da únicamente por el exceso de 

información, sino por la incapacidad de comprender toda la información ofrecida. 

De un momento a otro las nuevas tecnologías se convirtieron en un todo para el ser 

humano, las plataformas web lograron atrapar a la población en un entorno virtual, 

donde cualquier persona puede expresarse de forma libre. La web dejo de ser una 

herramienta para convertirse en un todo, un todo sin credibilidad, debido a que 

cualquier persona puede subir información sin peso teórico o confirmación alguna. 

Las personas deben entender que “los medios son prolongaciones de alguna 

facultad humana, psíquica o física”34 no deben contemplarse como un todo porque 

la estructura comunicativa se perdería ya que la finalidad seria la generación de 

información y no el uso de un canal para trasmitir información. 

Algunas de la problemáticas que puede ocasionar la Infoxicación es, “el cansancio 

mental y el estrés, la ansiedad, la falta de concentración, debilidad mental, pérdida 

de memoria y falta de control persona”35, este tipo de situaciones son más 

susceptibles en personas vulnerables como trabajadores de la información y 

jóvenes que a toda hora están en contacto con algún medio digital. 

 
 

• Neuromarketing 

 
Las decisiones que toma una persona antes de realizar una compra, se originan de 

una serie de estímulos y motivaciones que recibe. Es el neuromarketing el estudio 

que permite analizar qué pasa en el cerebro de un cliente ante las diferentes 

persuasiones. Según Patrick Renvoise, coautor de Neuromarketing: Uncovering 

The “Buy Button”, explica esta ciencia como un modelo de previsibilidad, más 

específicamente del Marketing, los estudios que se realizan acerca de esta nueva 
 

33 VISENTIN, Juan Ignacio, Infoxicación, neurobiología y diseño de información. Tomado de: 
http://bit.ly/1QEjO5n 
34 MCLUHAN, Marshall (1988). El medio es el masaje. Un inventario de efectos. Paidós. 
35 Primer congreso de social media marketing 2013, tomado de: http://bit.ly/1lq5764 

http://bit.ly/1QEjO5n
http://bit.ly/1lq5764
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ciencia sirven para aplicarlos en las organizaciones y así saber qué es lo que motiva 

a los consumidores a comprar y consumir, para que de esta manera se puedan 

mejorar las ventas y la publicidad. 

El neuromarketing es la disciplina que estudia los procesos cognitivos que se 

llevan a cabo en el cerebro al momento de la decisión de compra. Lo que busca 

esta ciencia es darle una explicación a la conducta y a la toma de decisiones 

desde el punto de vista del marketing y para esto se enfocan en los diferentes 

actores que influyen como la inteligencia de marcado, el diseño de los 

productos y servicios, precios, branding emocional, canales, Target, etc. 36
 

 
Lo que se busca con el neuromarketing es analizar las necesidades de las personas, 

los procesos internos, etc. Pero así como se analizan los procesos internos, es 

importante analizar los estímulos externos de las personas, los estímulos que recibe 

y que influyen en sus decisiones. 

El cerebro del consumidor es una construcción de percepción y emociones 

generadas por los productos o servicios. La percepción de cada persona influye en 

los acontecimientos externos, como de las experiencias que percibe. Por eso, 

muchas empresas analizan necesidades parecidas o iguales en la sociedad para 

así lograr una mejor comprensión de los procesos de toma de decisiones de los 

clientes. 

La ciencia ha analizado cómo funciona el cerebro ante diferentes estímulos. Por 

ejemplo, “cuando recibimos estímulos externos mediante los sistemas sensoriales, 

el cerebro no sólo registra esa información, sino que además, la procesa e 

interpreta. De este modo, cada individuo construye la realidad a partir de esos 

estímulos. Este hecho explica por qué un mismo fenómeno puede ser percibido de 

forma distinta por cada persona”37. 

 

 

36 Braidot, N. 9 de abril de 2012. Neuromarketing: qué es y cómo se implementa tomado de: 

http://bit.ly/1FhcoDa 

37 Ibíd. Pág. 13 

http://bit.ly/1FhcoDa
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El neuromarketing utiliza herramientas que proporcionan las neurociencias para 

analizar cuáles son las percepciones que tiene el cerebro ante los diferentes 

estímulos que existen, y a partir de allí, definir cómo llegar al público y fidelizarlo 

ante los productos o servicios que quieran presentar. 

Los sentimientos y las emociones se relacionan con el corazón y como afirma 

Joseph LeDoux, especialista en neuromarketing, “las emociones se generan en el 

cerebro y a un nivel mucho más profundo que los sentimientos consientes”38. 

El libro Neuromarketing for Dummies de Stephen Genco, Andrew Pohlmann y Peter 

Steidl lo define como “cualquier marketing o investigación de mercados que use los 

métodos y técnicas de la ciencia del cerebro o que es informado de hallazgos y 

revelaciones de la ciencia del cerebro”39 es decir, el neuromarketing se encarga de 

analizar los comportamientos del cerebro de los clientes para resolver cómo una 

compañía se debe comunicar con sus públicos. 

 
 

1.3 PUBLICIDAD: EL MEDIO DE PERSUASIÓN POR 

EXCELENCIA 

El marketing, como ejercicio propio tiene distintas ramas de acción y distintas 

herramientas que utiliza. Una de ellas es la publicidad y como medio de persuasión 

masiva, la publicidad comienza a destacarse en el camino del estudio. 

La publicidad se convierte en un tema destacado en el estudio por su uso desde el 

marketing y el proceso comunicativo que tiene detrás. La publicidad es utilizada no 

sólo para dar a conocer productos o contenidos, sino que también está siendo 

implementada para atraer a nuevos consumidores y está produciendo las ganas de 

consumo masivo por parte de distintos sectores del mundo. 

 
38 Ibíd. Tomado de: http://bit.ly/1FhcoDa 
39 Navarrete, J. 14 de enero de 2014. ¿Qué es el neuromarketing? Tomado de: http://bit.ly/1a5vJZd 

http://bit.ly/1FhcoDa
http://bit.ly/1a5vJZd
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Como planteamiento base para introducir la publicidad en este trabajo, se hace una 

consulta teórica que da a conocer la publicidad desde su origen y el proceso que se 

ha llevado a cabo para que dicho lineamiento se convierta uno de los puntos fuertes 

en el trabajo persuasivo del mercadeo. 

La publicidad se conoce popularmente como aquello que produce una empresa para 

obtener beneficios propios. Si bien está dicho la publicidad efectivamente es por 

causa y acción de una entidad que busca generar una reacción entre distintos 

públicos pero que también tiene la posibilidad de emitir el mensaje. Rechazar 

aquello que se está ofreciendo. Es por lo dicho que se analiza también la publicidad 

y la comunicación, donde se abarca el proceso comunicativo que tiene la publicidad. 

Así se dará a conocer que los contenidos no sólo buscan un consumo directo, sino 

una persuasión indirecta que por ende conlleva a corto o a largo plazo a la 

fidelización con la organización o al consumo. 

El lenguaje propio de la publicidad es un tema totalmente nutrido he interesante de 

analizar, que como tal tiene un punto clave en el recorrido del proyecto. Es aquí 

donde el lenguaje unitario de la publicidad promueve, eficazmente, el recordatorio 

de los clientes o prospectos usuarios de una empresa. 

El estímulo publicitario que se hace entonces es lo que se une junto a la 

comunicación para que el consumidor se active y tienda a consumir. Se evidenciará 

que el uso correcto de la publicidad y de su estímulo, mediante la comunicación, 

será lo que hará que una empresa sea exitosa en su implementación de marketing 

virtual. 

 

 
1.3.1 Historia de la publicidad 

“La comunicación persuasiva existe desde épocas muy remotas. Las inscripciones 

en tablas, paredes y papiros de la antigua Babilonia, Egipto y Grecia contenían 
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mensajes que enumeraban listas de productos disponibles, los próximos anuncios 

en los que se ofrecían recompensas por la entrega de los esclavos que huían.” 40
 

La publicidad no es un concepto moderno, ya que “nace en el año 3.000 a.c.”41 A 

partir de la creación de una arcilla de barro en la ciudad de Babilonia que contenía 

leyendas de un vendedor de ungüentos, un escribano y un zapatero. 

Así mismo en la Antigua Grecia se usaban pregoneros y músicos para anunciar la 

llegada de los barcos mercantiles al puerto y de esta manera poder atraer a las 

personas a comprar los productos que se traían. 

Desde las épocas antiguas empieza a aparecer la publicidad. Antes de la invención 

de la imprenta como las personas analfabetas predominaban, los encargados de 

transmitir los mensajes eran los pregoneros, ellos, desde las esquinas se 

encargaban de gritar los productos que ofrecía la persona que lo contrataba. El 

objetivo era informar más que persuadir. 

Después de la gran invención de Gutenberg, la sociedad empezó a cambiar, se 

desarrolló un nuevo tipo de comunicación, la comunicación de masas. Las 

publicaciones ya no estaban restringidas a los escribanos, ahora se podían producir 

publicaciones en series. 

Como era mayor la cantidad de personas que accedían a medios impresos, el 

analfabetismo empezó a descender. Según Wells, la primera publicidad impresa 

apareció en Inglaterra alrededor de 1472 pegada en las puertas de una iglesia, el 

producto enunciado era un libro religioso. 

Muchos años después de la aparición de la primera publicidad, la creación de la 

imprenta y el periódico. En 1704 el Boston Newsletter fue el primer periódico en 

incluir un anuncio publicitario en sus páginas. De ahí en adelante la publicidad 

 
 

40 WELLS, William; BURNETT, John; MORIARTY, Sandra. Publicidad, principios y prácticas. México: 
Ed. Prentice Hall hispanoamericana S.A. Pág. 30 
41 KLEPPNER, Otto. Publicidad. Ed. Prentice Hall, 1993. Pág. 3 
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empezó a cobrar fuerza, causando un mayor impacto en los públicos hasta llegar al 

día de hoy. 

Desde la primera aparición del termino publicidad en 1655 definitivamente se ha 

recorrido un largo camino, diverso y ramificado. 

La historia de la publicidad se divide en tres periodos 

 
• La era de la pre-mercadotecnia: En este periodo los medios gráficos eran 

los predominantes, el objetivo publicitario sólo se concentraba en mantener 

presente el nombre en la mente del potencial cliente. 

• La era de la comunicación masiva: En este periodo se le da importancia a 

las comunicaciones gráficas y con la llegada de la radio difusión, los 

anunciantes desarrollan nuevas métodos de promocionar un producto. 

• La era de la investigación: Fue a partir de los 50 en la que los publicistas 

se concentran en analizar las características de la mercancía, los potenciales 

beneficios y la satisfacción del cliente.42 

 
Objetivos de la publicidad 

 
• Es parte de nuestro sistema de comunicación 

• Informa a la gente de la disponibilidad de productos y servicios 

• Proporciona información que ayuda a tomar decisiones fundamentales 

• Informa a la gente acerca de sus derechos y obligaciones como ciudadano 

• En sus diversas formas, nos informa, guía, dirige, convence y alerta sobre 

diferentes aspectos que hemos de considerar en nuestra vida diaria43 

 

De acuerdo con lo dicho por Otto Kleppner, el objetivo de la publicidad es persuadir 

y convencer al cliente acerca de determinado producto, hace parte de una estrategia 

 

 

42 KLEPPNER. Op. Cit. Publicidad. Pág. 4 
43 Ibíd. Pág. 4 
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de mercadotecnia que tiene como objetivo motivar a los consumidores para que se 

fidelicen y elijan un producto, bien o servicio. 

 

Es posible comprender que la publicidad haya evolucionado al ritmo de la 

comprensión humana y de los recursos presentes en el entorno, se pasó de la 

publicidad a través del habla; que más que publicidad de era una forma de informar, 

a la impresa; con la aparición de la imprenta, luego a la sonora; realizada por medio 

de artefactos radiales y finalmente a la audiovisual. 

 

Estas formas publicitarias van en línea con la interpretación de los seres humanos 

y el desarrollo tecnológico, ocasionando una madurez y una estimulación en las 

ideas de consumo para realizar una efectiva persuasión del agente consumidor. 

Esta, la publicidad, es el pilar fundamental de nuestro proyecto de investigación, lo 

que buscamos es hacer un análisis de cómo ha cambiado la publicidad con el paso 

del tiempo y cuáles son sus nuevos campos de acción. 

Tabla 1: Dinero invertido en publicidad en los diferentes medios colombianos 

 
MEDIO 2011 2012 VARIACIÓN 

(%) 

PARTICIPACIÓ 

N (%) 

Televisión nacional 1.020.467 1.043.509 2.3 45.3 

Televisión regional 61.702 63.394 2.7 3.1 

Radio 443.209 466.508 5.2 20.2 

Prensa 466.002 468.267 0.5 20.3 

Revistas 109.519 110.206 0.6 4.8 

Internet 126.366 145.729 15.0 6.3 

TOTAL 2.229.476 2.299.625 3.0  

*Cifras en millones de pesos colombianos 

Fuente: Cuadro tomado del anuario de publicidad colombiana 
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En la Tabla1 se muestra una tabla con el dinero invertido en publicidad en los 

diferentes medios nacionales colombianos y su variación durante los años 2011 y 

2012, podemos ver que el Internet tuvo la mayor variación de la inversión publicitaria 

durante los dos años, sobrepasando la suma total de las cantidades invertidas en 

los demás medios. 

Al observar la cantidad de dinero que se invierte en este tipo de comunicación 

persuasiva se da a entender la importancia de la publicidad en una sociedad 

capitalista. Los distintos medios y métodos de publicidad cada vez van tomando 

más fuerza gracias al internet y a las mejoras tecnológicas que poseen los distintos 

países propios de un mundo globalizado. 

Para entender a fondo la publicidad es necesario conocer cuál es su significado 

desde diferentes puntos de vista para así llegar a extraer un concepto enriquecido 

por las definiciones de diferentes autores, que permitan definir un concepto general 

de lo que se puede interpretar como publicidad y que sea apropiado para esté 

proyecto de investigación. 

 

 

1.3.2 Definición de publicidad más allá de la visión del 

consumidor 

La publicidad está definida como un método técnico que sirve para dar a conocer 

algo (por un patrocinador habitualmente identificado), ya sea un concepto, una idea 

o una proposición de compra, o simplemente una recordación a través de los medios 

de comunicación (directos y/o masivos), en un periodo determinado y que persigue 

un fin meramente comercial. 

 

Al tratarse de algo directamente relacionado a lo comercial, la publicidad se ha 

convertido en una de las mejores estrategias de marketing, que sirve para aumentar 

el nivel de consumo a través de la manipulación de la información contenida en el 
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mensaje44, es por esta razón que todo tipo de compañía necesita de la publicidad 

para difundir su idea de negocio. 

 

Esencialmente la publicidad funciona como mediador entre la organización y sus 

públicos, efectúa la acción comunicativa desde la persuasión y la atracción del 

cliente de forma dinámica y entretenida para que este realice el debido consumo del 

producto que se expone a través del anuncio publicitario. 

 

A su vez no se puede definir la publicidad como forma única de persuasión al cliente, 

está fue creada únicamente para convencer a alguien de que compre u obtenga un 

servicio, Kotler afirma que “la publicidad maneja varios tipos de comunicación: las 

casuales, las informativas y las persuasivas. Determinando como punto central 

publicitario la estrategia de persuasión y por ende este tipo de comunicación”45. 

 

La publicidad está inmersa en el gran proceso de la comunicación humana, pero a 

partir de la acción comunicativa que se ejerce en la publicidad, surgen los siguientes 

tipos de comunicación: 

 

Comunicación social de carácter divulgativo e informativo, que para Harry Pross 

representa la “mediación dirigida al conocimiento de hipótesis acerca de los asuntos 

públicos, y como la mediación instrumental de comunicaciones útiles para fines 

estrechos, también de carácter hipotético (…) La cuestión de las “intenciones 

vinculadas a la información”46. 

 

Comunicación comercial que es esencialmente de carácter motivante. La publicidad 

se configura como un conjunto de técnicas de persuasión usando estrategias 

comunicativas centradas en el mensaje, compuesto por propósito representados en 

 
 
 
 
 

44 CATALANO, Frank; SMITH, Bud. Marketing en Internet. Ed. Norma, Colombia, 2001, Pág. 283. 
45 KOTLER, Phili. Marketing management, analysis, planning and control. USA, 1967, Pág. 771. 
46 BETH, Hanno. Introducción a la ciencia de la comunicación. Arthropos/Promat, Barcelona 1987, 
Pág. 54. 
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símbolos en busca de una segmentación de mercado para el aumento del consumo, 

con el fin de ampliar el público focal47. 

La finalidad de las compañías con el uso de la publicidad, es ir más allá de sus 

consumidores de entorno, es dar a conocer su marca, producto o negocio 

independientemente de su ubicación física. El objetivo de la publicidad es lograr que 

la gente consuma desde productos tangibles hasta los intangibles como la imagen 

corporativa de una organización. 

Debe ser un medio por el cual se efectúe una persuasión hacia el cliente, no solo a 

que opte por un producto o un servicio sino un estilo de vida y un comportamiento48. 

Lo cual evaluaremos desde una perspectiva analítica y experimental de que tan 

atractiva y efectiva resulta la publicidad en las redes sociales y de qué manera esto 

contribuye a lo que se denomina marketing Online. 

 
 

1.3.3 La publicidad y la comunicación se unen para 

persuadir al consumidor 

La publicidad no compete únicamente un acto comunicativo entre la organización y 

un receptor o posible cliente, es necesario especificar que la publicidad no es una 

unidad en sí, sino que está conformada por unas categorías que son las base para 

la difusión de los mensajes, ciertas de esas categorías son: los medios, las 

funciones teóricas y prácticas y finalmente la del tipo del anunciante. 

Algunas de éstas tienen existencia desde los inicios de la publicidad, con el fin de 

facilitar la comunicación con las masas, fue por esta razón que ante la primera 

guerra mundial la publicidad tuvo, de cierta forma, que aliarse con las concepciones 

 
 

47 FIGUEROA, Romeo. Cómo hacer publicidad un enfoque teórico-práctico. Ed. Pearson Educación, 
México, 1999, Pág. 22 
48TREVIÑO MARTINEZ, Rubén. Publicidad comunicación integral en marketing. Ed. McGraw Hile, 
México, 2002, pág. 13 
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políticas que se disputaban en la época, S. Whatson Dunn49 refiere esto como la 

razón por la cual múltiples empresas usaron mensajes emblemáticos o signos 

representativos referentes a la guerra, un ejemplo claro fue un anuncio publicitario 

emitido por la compañía Kodak que decía lo siguiente: Pide a tu hijo soldado que te 

envié una fotografía. 

Es visible las transformaciones que va adquiriendo la publicidad con el transcurso 

de los años y de las circunstancias en las que se encuentra, posteriormente la 

publicidad se ve nuevamente impactada, ya por la Segunda Guerra Mundial, “ la 

publicidad dedicó una vez más sus esfuerzos a la propaganda del gobierno y a la 

publicidad institucional”50 es decir, retoma los comportamientos que había optado 

frente a la primera experiencia de la guerra. 

Luego intensificó su posicionamiento en los medios de comunicación acoplando su 

discurso a las distintas competencias propuestas por los medios de difusión. Pero 

frente a tanta diversidad de medios, surgen unas preocupaciones frente al mensaje 

que quiere ser emitido. 

La primera cuestión reside en la pérdida de protagonismo del producto en los 

procesos de comunicación. En efecto, el producto ha sido el eje de la 

comunicación publicitaria de los últimos treinta años; sobre el objeto o el 

servicio recaía toda la estrategia creativa y argumentos de la comunicación del 

anunciante. Por ello mismo, cuando en aquel momento, -por ejemplo, en los 

años ochenta del siglo pasado-, se hablaba de marca se estaba hablando casi 

exclusivamente de marca de producto. Las empresas se definían por sus 

productos y servicios51
 

 

A partir de este problema las empresas se reinventaron frente a lo que 

verdaderamente les interesaba vender. Se crea un desplazamiento de interés en el 

producto o servicio, pues sólo se mostraba lo superficial de la entidad y se tornaba 

 

49WATSON, Dunn. Publicidad su papel en la mercadotecnia moderna. Traducido al español por 
Escalona Eduardo, Ed. Unión tipográfica editorial hispano americana, 1967, Pág. 34 
50 Ibíd., p. 38 
51 BENAVIDES, Juan. La investigación en comunicación y publicidad: nuevos temas y problemas, 
CUESTIONES PUBLICITARIAS, VOL. I, Nº 17, 2012, PP. 71-93. ISSN 1988-8732, Pág. 74 
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un ambiente frívolo donde lo importante era lograr que el producto se vendiera y 

que el cliente se encontrara conforme con lo recibido. 

Esta nueva propuesta plantea no vender únicamente un producto o servicio sino 

vender la identidad de la empresa, la marca, los valores corporativos, los actos 

sociales, pasar de algo materialista a algo más cercano con el cliente y de ésta 

forma generar consumo desde la construcción de modelos de vida. 

Es por eso que las compañías también transforman la idea de la publicidad frente 

al consumo, sin dejar atrás la prioridad, la venta, pero a su vez reflejando nuevos 

intereses. “La publicidad estimula el deseo de comprar y haciéndolo creemos que 

hacemos parte de un mundo maravilloso donde no hay contradicciones, problemas 

o diferencias sociales. Nos invita a comprar y a la vez nos hace participes de una 

forma de vida y hábitos culturales propios de una sociedad de consumo”52. 

Tras a la aparición de estas nuevas formas de estrategias de persuasión aparecen 

un nuevo campo de acción y quizá uno de los más potenciales en la actualidad, éste 

es el posicionamiento de la publicidad en internet, o como lo denominaremos acá, 

publicidad 3.0; la cual permitió que todo tipo de empresas pudiesen mostrarse y 

posicionarse de alguna manera, además de dar un giro total desde lo físico, pues 

empiezan a aparecer empresas sin tener una constitución física como las 

tradicionales, sino que se establecen compañías meramente virtuales. 

“Las estrategias de las empresas han evolucionado en búsqueda de la 

competitividad internacional de una manera importante. La competitividad 

tradicional de las empresas se basa en tecnología, y el mercado juega un rol central 

para asegurar a los participantes”53, es claro que más allá de la masificación de la 

publicidad, la internet ha facilitado la ruptura de barreras fronterizas, ya que cuando 

una compañía aspiraba a realizar publicidad a su organización únicamente lo podía 

 

52 SANTACRUZ, Javier; CAMACHO, Antonio. La publicidad: Una experiencia en el aula, revista 
cientifica de comunicación y educación. ISSN:1134-3417, 2003, Pág. 144. 
53 LUCANERA, Anahí. Red de Empresas: Empresas Virtuales, panorama socioeconómico año 28, 
Nº 41, 2010, Pág. 191 
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realizar a través de un medio tradicional de área local o nacional, pues los costes 

para cubrir un área internacional eran exorbitantes. 

Es por eso que gracias a una buena estrategia publicitaria es posible masificar una 

empresa de forma mundial sin generar grandes gastos. “Actualmente se esitma que 

los paises desarrollados estan bombardeados por mas de 2.500 anuncios 

publicitarios por persona y día. Y a ello tendriamos que añadir la publicidad en la 

red”54. Es dificil definir un número exacto del posicionamiento de la publicidad en 

internet, al tratrse de un medio tan flexible, todos los días la publicidad que se cuelga 

en la wed se transforma, se elimina o se translada de buscador. Es así como la 

web se ha convertido en el medio lider en publicidad. 

A modo de comparación frente a los medio tradicionales, la internet cuenta con 

redes sociales, espacios publicitarios en todo tipo de buscador, entre otros espacios 

web; mientras que en la radio, la television o la prensa, la publicidad se reduce a las 

empresas con mayores recursos, pues aparte de ser costoso, los espacios 

publicitarios son muy limitados. Siendo esto así, las grandes compañias del mundo 

han tenido que ir a la par de la evoluión, esta es la razón por la cual muchas 

empresas multinacionales han fijado su mirada en la publicidad virtual. 

 
 
 
 
 

1.4 EL CONSUMO COMO UN COMPORTAMIENTO 

ADQUIRIDO. 

El consumo en esta investigación es la unidad de análisis donde se evaluará la 

publicidad desde su efectividad para lograr que la sociedad consuma. Es necesario 

identificar los diferentes tipos de consumidor y a su vez establecer una definición 

que sostenga los cimientos del proyecto de investigación. 

 
54 SANTACRUZ y CAMACHO, Óp. cit., p. 145 
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El desarrollo de la investigación se hará a partir del análisis de la trasformación de 

los distintos factores investigativos desde lo análogo a lo digital, es decir se 

profundizará la transición del marketing y el efecto que ha generado en la 

transformación del consumidor. 

 

El consumo esta derivado de múltiples factores como lo son el ámbito económico, 

político, de conducta y en él también influyen las estrategias de marketing. En este 

apartado del marco teórico se especificará cada uno de estos factores que hacen 

posible la sostenibilidad del consumo. 

 

 

1.4.1 Prosumidores, productores y consumidores de 

información. 

Se podría decir que la publicidad 3.0 es la que ha contribuido al fortalecimiento de 

lo que se conoce como prosumidores. La publicidad ha ampliado todo tipo de 

comunicación a través de la web. Esta ha buscado la manera de encontrar las 

verdaderas necesidades de los cliente creando un sistema que permita manifestar 

esas carencias y a su vez evaluar el producto o servicio y la atención que se prestan 

en los sitios web. 

 

Lo que busca este concepto es que de una manera indirecta se proporcione 

publicidad a través de los comentarios de las personas que han tenido una 

experiencia con la organización o producto, un buen comentario es decisivo a la 

hora de ejecutar la compra para una persona que desconoce la empresa. 

 

Gracias a este nuevo mecanismo de información es que los usuarios tienden a 

atribuir mayor credibilidad o desconfianza a algún establecimiento, pues la web 

permite encontrar no solo comentarios positivos sino que también negativos, los 
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cuales son decisivos para realizar la compra. Los propios consumidores se 

convierten, de hecho, en productores de la información55. 

Esto resulta de gran importancia tanto para el cliente como para la misma empresa; 

a los clientes desde la posibilidad de adquirir mayor información desde la 

experiencia de otras personas que han adquirido el producto o servicio. Para la 

empresa aparte de ocasionar una publicidad dada desde el porta voz, permite una 

concentración de consumidores aparentemente con los mismo intereses, lo que 

permite engrandecer sus públicos específicos. 

 

Sin clientes no hay empresa ya que ellos son quienes representan un amplio 

potencial para obtener ingresos adicionales, son ellos quienes más dan dinero a las 

organizaciones y brindan la posibilidad de generar más negocios.56. 

 
 

1.4.2 El consumo como unidad económica y cultural 

El consumo se define como un comportamiento adquirido por la sociedad para 

apoderarse de algún objeto o servicio a través del dinero, principalmente usando 

métodos de persuasión fácilmente identificados como la publicidad divulgada en los 

distintos medios de comunicación existentes. 

 

Este comportamiento es lo que ocasiona que las personas adquieran un producto, 

no por lo que hace, sino por lo que significa tenerlo57. Es por eso que el concepto 

de consumismo se ha modificado pasando de la necesidad a la construcción de una 

identidad de vida, pero al comunicarse por medio de la publicidad que es de impacto 

colectivo, deriva que la construcción de vida no sea individual sino social. 

 
 

55 MACÍA DOMENE, Fernando; GOSENDE GRELA, Javier. Marketing con redes sociales. Ed. Anaya 
Multimedia, 2011, Madrid, España. Pág. 28-304. 
56HOFFMAN, Douglas; BATESON, John. Fundamentos de marketing de servicios. Ed. Thomson, 
México 2002, pág. 192 de 555 
57 SOLOMON, Michael. Comportamiento del consumidor. Séptima edición. Ed. Pearson educación, 
México 2008, pág. 14 
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El consumo se ha convertido en algo masivo, la necesidad de gastar dinero en 

cosas para algunas personas son necesarias y para otras banas e inútiles, se ha 

propagado en la población mundial. En este nuevo siglo la intensificación del 

consumo ha incrementado de forma significativa, a partir de la apertura económica 

que han desarrollado las grandes potencias mundiales. 

La aparición de lo que se conoce como pagos a créditos, ha aumentado la intención 

de compra de todas las personas. Esta forma de pago ha tentado a cada una de las 

personas ocasionando que el consumo aumente de forma significativa. 

 

Es a partir de estas nuevas formas de pago, donde se traza una línea entre lo 

necesario y lo deseable a modo de consolidación de identidad, buscando un punto 

de distinción a partir de lo que se consume58. Esta identidad se va fortaleciendo a 

partir de lo que se es capaz de tener o hasta qué punto se puede llegar para obtener 

algo, lo que nos lleva a concluir que el consumo está construyendo identidad, 

modelos de comportamiento y despertando nuevas tendencias y necesidades. 

“Se define el consumo como el conjunto de procesos socioculturales en el que se 

realiza la apropiación y los usos de los productos. Esta caracterización ayuda a ver 

los actos a través de los cuales consumimos como algo más que un ejercicio de 

gustos, antojos y compras irreflexivas, según suponen los juicios moralistas, o 

actitudes individuales, tal como suelen explotarse en encuestas de mercado”59. 

Se podría decir que esta es otra de las grandes bases del proyecto ya que el análisis 

se realizará desde la publicidad como generadora de consumo en las redes 

sociales. Es particular el análisis a realizar en este punto de investigación pues el 

enfoque está derivado a partir de los elementos comunicativos que son utilizados 

por este tipo de publicidad frente a los múltiples receptores. 

 
 

 

58GARCÍA CANCLINI, Néstor. Consumidores y ciudadanos, conflictos multiculturales de la 
globalización. Ed. Grijalbo, México, 1995, pág. 14 
59 Ibíd., pág. 41 
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Para ver la relación que hay entre la publicidad y los consumidores es importante 

analizar el comportamiento de estos. Ese comportamiento que desencadena la 

publicidad que, ya sea consciente o inconsciente, se termina manifestando de 

determinadas maneras. 

 

Lo que buscan los consumidores es satisfacer sus necesidades a través de los 

productos que desean adquirir. Muchas veces estas necesidades no son reales si 

no generadas por el medio para así poder vender un producto. 

 

El comportamiento va desde que se genera la necesidad hasta que se lleva a cabo 

la compra y posteriormente hasta el uso del producto. “El consumidor se convierte 

en el centro de todas las actividades de marketing”60 debido a que es de suma 

importancia comprender cuáles son sus motivaciones, sus deseos, cómo compra y 

cómo utiliza los productos que adquirió. 

 

Los beneficios que acarrea tener conocimiento de estos datos son tanto para el 

cliente como para la empresa son provechosos. Al consumidor por que se le facilita 

y hace más satisfactoria la compra y el consumo de productos, ya que estos están 

diseñados para adaptarse a sus necesidades. Y a la empresa porque es más fácil 

el desarrollo de una estrategia comercial que se adapte al consumidor desencadene 

una mayor demanda de productos. 

 

Existen dos tipos de consumidores “el consumidor personal y el consumidor 

organizacional”61 el primero es el que compra productos para su satisfacción 

personal. Pero el segundo se ve relacionado con el enfoque administrativo de 

sistemas, todo está conectado, y las organizaciones no subsistirían las unas sin las 

otras. Es por ello que los consumidores organizacionales con todas aquellas 

 
 
 
 
 

60 SOLÉ MORO, María Luisa. Los consumidores del siglo XXI. Madrid: ESIC Editorial, 1999. Pág. 
12. 
61 Ibíd., pág. 15. 
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empresas que consumen productos de otras para la obtención de un producto, bien 

o servicio, que puedan comercializar. 

 

Para analizar el comportamiento del consumidor es importante tener en cuenta que 

existen cinco disciplinas que influyen es este análisis, como las clasifica María Luisa 

Moro62 estas son: 

Psicología: Conocer las necesidades de consumo de los individuos, acciones y 

reacciones en respuesta a distintos productos y mensajes. 

Psicología social: Se podrá observar en qué medida el grupo social puede 

influenciar el comportamiento de compra. 

Sociología: Dependiendo del grupo social al que pertenezca el individuo pueden 

variar las decisiones de compra y el comportamiento del individuo frente al mercado. 

Antropología: Permite analizar el comportamiento del consumidor frente a sus 

creencias, valores y costumbres. 

Economía: La forma en la cual los consumidores gastan sus fondos, el modo de 

evaluar las alternativas y la toma de decisiones para su mayor satisfacción. 

 

Pero aparte de las disciplinas también es necesario tener en cuenta las necesidades 

del individuo. Necesidades que se clasifican según la pirámide de Maslow. 

 

En primer lugar están las necesidades fisiológicas, en segundo lugar están las 

necesidades de seguridad, en tercer lugar están las necesidades sociales, en cuarto 

lugar están las necesidades de reconocimiento y en quinto y último lugar están las 

necesidades de autorrealización. Según las necesidades que los consumidores 

posean será más fácil diseñar un producto y una estrategia de marketing para 

satisfacerlas. 

 
 
 
 

62 SOLÉ, Óp. cit., pág. 25-26. 
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Luego de ello se generan el proceso de decisión para la compra de un producto. 

 
El comportamiento del consumidor en la compra de un producto o servicio es 

el resultado de una serie de etapas que constituyen el proceso de decisión de 

compra. En primer lugar esta despertar la ansiedad y reconocer el problema, 

en segundo lugar está la búsqueda de información, en tercer lugar está la 

evaluación de alternativas, en cuarto lugar está la decisión de compra y 

finalmente encontramos los sentimientos posteriores a la compra. 63
 

 

Todo esto hace parte del marketing que deben tener en cuenta las organizaciones 

a la hora de diseñar un producto, el factor fundamental es la necesidad del 

consumidor. Es importante identificarla dicha necesidad, luego identificar a los 

clientes y mantener con ellos una relación individualizada que proporciones 

beneficios a ambas partes durante un largo plazo. 

 

El marketing que se basaba tradicionalmente en el producto pasó a ser el marketing 

que se basa en el consumidor, en la satisfacción de él y su fidelización. Esto lo está 

haciendo posible internet, hoy en día las organizaciones que poseen una página y 

ofrecen productos y servicios a través de ella logran llevar a cabo el nuevo modelo 

de comunicación que ha venido surgiendo, ya no es unidireccional ahora es 

bidireccional con capacidad para incluir a más actores en la misma comunicación 

recíproca. 

 

Lo que hacen hoy en día las organizaciones al crear una página web es informar a 

sus clientes a cerca de sus productos, ofrecer una imagen corporativa, realizar 

servicio al cliente. Finalmente pero no menos importante, realizar publicidad a través 

de este medio. 

 

En conclusión el comportamiento de un consumidor depende de diferentes factores, 

entre ellos se encuentran sus necesidades, el ambiente, sus preferencias, el factor 

social y demás, pero es importante resaltar que hay que llevar un proceso con el 

individuo después de la compra para así saber cómo se sintió respecto al producto, 

 

63 SOLÉ. Óp. cit., pág. 97. 
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no solo la tradicional comunicación unidireccional si no una comunicación recíproca 

que permita una retroalimentación. 

 

Esto es lo que podemos ver reflejado hoy en día en la web con la creación de 

páginas web para realizar un acercamiento al cliente o futuro consumidor, hay que 

observar que estás páginas web son la imagen cercana que se tiene de las grandes 

organizaciones frente a los públicos, por esto es debido que sea impecable y 

meticulosa. 

 
 
 

1.4.3 Decisión de compra 

En la actualidad, es correcto afirmar que vivimos en una sociedad de consumo. El 

proceso personalizado que ejerce una persona al volverse consumidor no ha dejado 

de crecer. En Bucaramanga, Colombia, vivimos en una sociedad premoderna que 

quiere sin duda alguna pasar a su ámbito posmoderno. Con este salto a la 

posmodernidad, la sociedad se va enriqueciendo de productos que complacen una 

necesidad, la cual en ocasiones puede ser atribuida por parte de factores externos. 

 

Diciendo lo anterior, se da a conocer que la percepción que cada individuo tiene y 

sus decisiones, se ven afectadas por distintos factores en su entorno. Las fallas 

económicas, las crisis ambientales y las cambiantes culturas urbanas, 

constantemente ejercen influencia sobre lo que se está consumiendo y lo que en 

cierto modo llega a satisfacer al público. Los distintos factores que pueden afectar 

el consumo y la toma de decisiones tiene que ver mucho con algunas 

circunstancias, factores demográficos, psicográficos y económicos. 

 

Donde los factores demográficos hacen referencia a características objetivas 

mediables, como la edad, el sexo, el estado civil, el nivel de ingresos o la educación. 

Los psicográficos incluyen variables más intangibles, como motivos, intereses, 

actitudes y valores, condicionando lo que denominamos “estilo de vida”. 
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Finalmente, los factores económicos se relacionan con aspectos relacionados con 

los ingresos (nivel, estabilidad), con el ahorro, la capacidad de préstamo y las 

actitudes al riesgo monetario. 64
 

De este modo podemos reconocer que no siempre tenemos en cuenta el gusto por 

el producto, donde el consumidor es más influenciado por lo que lo rodea que por 

lo que realmente cree que puede necesitar. 

Existen factores de más, que también recrean gran influencia en la decisión que 

tienen los clientes a la hora de efectuar su compra, variables que de por sí, están 

en nuestro día a día y que no entendemos sino hasta analizar la razón por la cual 

se efectuó la compra. Estas circunstancias que también toman su partida en las 

elecciones de cada ser son: la cultura, las subculturas, la clase social, los grupos 

sociales y las influencias personales. 

 

La influencia que ejercen todos estos factores externos son los que cada día nos 

motivan a querer comprar algo más, algo que alguien más tiene o simplemente algo 

que requerimos para poder encajar con nuestro entorno social. “La motivación es la 

fuerza vital que mueve el comportamiento y lo sostiene hasta que se logra algún 

objetivo”65. 

Entonces, nosotros normalmente compramos distintos productos porque somos 

motivados a ejecutar dicha compra, sin tener en cuenta para que nos sirva lo que 

vamos a comprar, sólo sabemos que lo vamos a comprar porque suple con una 

necesidad que nos induce a adquirir algo en general. “Es por ello que podemos  

afirmar que distintos clientes pueden comprar un mismo producto por razones 

distintas. Incluso un mismo cliente puede cambiar de motivos a lo largo del tiempo, 

ya que la motivación no se mantiene estática y cambia constantemente”66. 

 

 

64SOLÉ. Op.cit. pág. 69. 
65CAVE, Susan. Comprender el comportamiento de los consumidores, en una semana. Londres: 
Hodder & Stoughton, 2001 p.15 
66 Solé Óp. Cit pág. 49 
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La motivación que tiene una persona se puede analizar desde distintos puntos de 

vista. Uno de los ejes por donde se puede ver la motivación es, desde la psicología. 

José Alonso Sahui Maldonado67 dice que las motivaciones son el cúmulo de factores 

que fomenta el comportamiento de los seres humanos, hacía la obtención de un 

objeto. Algunas son el derivado de estados fisiológicos de tensión, así como lo es, 

el hambre, la sed y la incomodidad. Otras motivaciones, resultan de los estados 

psicológicos de tensión como la carencia de reconocimiento, estimación o 

pertenencia. 

Distintos factores como la personalidad y el auto concepto, pueden influenciar a 

gran medida lo que el usuario quiere tener. La personalidad puede ser creada por 

la persona o por su entorno social, es lo que la persona es y como ella misma se 

identifica. Entonces a la hora de ofrecer un producto, los publicistas y las empresas, 

deben tener en cuenta estos distintos factores, que a la hora de la verdad, pueden 

ser el todo para lograr el éxito, en cuanto al sentido de pertenencia del usuario y la 

permanencia de la empresa en el mercado. 

En ocasiones, nos podemos comportar de distintas maneras al comprar algún 

producto en específico. No es lo mismo comprar un libro a comprar, productos de 

higiene o productos de protección sexual, lo que quiere decir, que según el artículo 

que se elija, más complicado será la elección de dicho producto. 

Cuando una compra es algo compleja, el usuario por lo general se informa más 

sobre el producto que lo normal, el busca que su decisión sea la correcta. De esto 

difiere a cuando el cliente, busca un producto al descartar diferencias, buscando el 

precio seguro para su bolsillo y luego el que cumpla con lo necesidad que tenga en 

el momento. Por último, cuando un comprador consume algo habitualmente, el 

interesado por lo general hace su adquisición por inercia, es una costumbre y se 

vuelve algo más de lo común. 

 

 

67 MALDONADO SAHUI, Alonzo José. Factores que influyen en la conducta del consumidor. Una 
aproximación desde las ciencias sociales. Google scholar, 2008 p. 53 
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Al hacer la compra muchos de los consumidores, tienden a planificar lo que van a 

comprar, tienen idea de lo que busca y para que lo quiere. Susan Cave dice que las 

compras planificadas se componen, principalmente, de productos que se necesitan 

y otros en los que existen incentivos financieros68. Esto nos da paso a que la compra 

de un producto puede variar, ahora, por factores distintos, tal como el ocio, lo que 

quiere decir que la compra se hace por puro deporte. 

Que el establecimiento sea de nuestro agrado, también funciona a la hora de hacer 

la compra, entre más guste lo que el almacén expone, más probablemente el 

consumidor compre allí, “la elección del establecimiento depende de la imagen de 

la tienda (incluidas la moqueta, iluminación, amplitud de los pasillos, música y 

clientela); la ubicación; el surtido y calidad de los productos; eficiencia del persona 

y servicios ofrecidos”69. 

Entonces el comportamiento de nosotros al querer comprar un producto no es 

totalmente influenciado por la publicidad, vemos que los procesos internos mentales 

van influenciando mucho las decisiones que tomamos. Las intenciones de compra 

no son totalmente confiables en lo que respecta a la elección de la compra real, 

debido a que muchas veces el consumo implica cierto tipo de riesgo. Para 

contrarrestarlo, los consumidores desarrollan ciertas rutinas de compra. Algunas de 

éstas son: evitar la decisión, recopilar la decisión entre los amigos y preferir los 

nombres de marcas reconocidas”70. 

Así que es trabajo de la publicidad lograr que elijamos el producto para que éste 

cumpla con nuestras necesidades, “los productos y servicios deben atraer tanto las 

necesidades reales de los consumidores como las simbólicas, y que la estrategia 

de comercialización debe activar esas necesidades en el momento de comprar”71. 

 
 

 
68. CAVE, Susan Op. cit. 
69Ibíd., pág. 57 
70 MALDONADO Óp. Cit. pág. 70 
71 CAVE, Susan, Óp. Cit., p. 60 
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A raíz de esto se nos denomina, por medio de la empresa como clientes, generando 

de este nombre una distinción especifica. “La palabra “cliente” proviene del griego 

antiguo y hace referencia a la persona que depende de. Es decir, mis clientes son 

aquellas personas que tienen cierta necesidad de un producto o servicio que mi 

empresa puede satisfacer”72. 

Existen los que son clientes internos de una empresa, que vienen a ser los 

accionistas, que invierten en la compañía. Ellos esperan que la organización les 

aporte beneficios y que les informe cómo evolucionan económicamente. También 

internamente de la empresa, está el personal interno, que son aquellas personas 

que desarrollan el plan de la empresa y espera que la misma entidad atienda 

cualquier necesidad que ellos requieran. 

Otro tipo de clientes son los clientes externos que trabajan con todo aquello que 

trata los canales de comercialización, los proveedores, el mercado de referencia 

(los consultores) y el mercado de influencia (influyen en el cliente final, por ejemplo 

la prensa). Por último, vemos los clientes finales, ellos son los clientes actuales de 

la empresa; los clientes del competidor, los cuales son aquellos a quienes les 

queremos llegar. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

72 BARQUERO José Daniel, LLAUDER DE RODRÍGUEZ, Carlos, BARQUERO Mario, HUERTAS 

Fernando. Marketing de clientes. Mcgraw Hill, Madrid España 2007 pág. 1-2 
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1.5 Plataformas virtuales como nuevos canales de 

comunicación entre la organización y sus públicos. 

 
Para finalizar con las bases principales de la investigación surge el contexto y 

ambiente de investigación, el cual se generará en lo que se conoce como redes 

sociales. 

“Una red social en internet es una plataforma o un portal web compuesta por 

personas o usuarios con intereses comunes que se registran en dicha red social 

con el objetivo de compartir información personal o profesional. Al final se generan 

comunidades en torno a intereses similares”73
 

Es a partir de estas plataformas web que se analizarán los comportamientos de 

consumo y comunicación frente a la publicidad y los receptores. Se ha seleccionado 

este ambiente porque une poblaciones con intereses en común, además permite 

una delimitación más concreta del proyecto de investigación. 

Los negocios se han apoderado de las redes desde la publicidad, no solo para tener 

una presencia en el mundo real físico, sino para también obtener clientes en el 

mundo virtual, es a partir de este nuevo sistema de negocio y evolución de la llegada 

de las nuevas tecnologías que se ha generado un cambio en las formas de 

consumo. 

En esta nueva era se le denomina mundo al área o entorno donde se desempeña 

cada persona, donde refleja y comparte sus experiencias y donde obtiene 

conocimientos de lo ajeno a su ser. Este mundo se ha dividido en dos desde la 

aparición de la Era digital, esta Era estableció nuevos parámetros frente a la 

concepción de mundo, los cuales han aprovechado aquellas personas que quieren 
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expandir sus negocios o sencillamente crear uno, sin necesidad de tener una 

estructura física en el cual tengan que invertir su dinero. 

El mundo real se podría decir que es el entorno físico e existencial meramente 

experimental racional, mientras que el mundo virtual es un espacio donde lo físico 

pierde importación mientras que la tele presencia toma fuerza. Es a partir de esta 

última concepción de mundo (virtual) que los negocios han abarcado esta nueva 

forma de comunicación y de consumo. 

Para las personas encargadas de la creación de la publicidad en internet se les ha 

convertido en un reto el posicionamiento, no solo por el exceso de publicidad que 

presentan estas redes sociales, si no por mantener un recuerdo de la entidad o el 

producto, resulta muy complejo penetrar en la mente de los internautas.74 Es por 

esto que se concibe de forma vital poder identificar los procesos comunicativos que 

giran en torno al consumo que se genera a través de estas redes sociales. 

 
 

1.5.1 Facebook 

 
Este proyecto de investigación ha seleccionado esta red como ambiente de 

investigación, determinándolo como escenario donde se lleva a cabo la acción de 

consumo gracias a la publicidad digital que persuade los internautas. 

“Facebook es un portal web englobado dentro de las redes sociales de la web y 

cuyo objetivo es compartir información con otras personas que conocemos. Fue 

creado en el 2004 por Mark Zuckerberg. Facebook cuenta con más de mil 

empleados y se ha convertido en la red social más frecuentada. Al día de hoy se 

estima que Facebook cuenta con una base superior a 350 millones de usuarios. El 

impacto de Facebook sobre portales de comercio electrónico aún no es tan 

significativo, pero se espera incentivar a través del tráfico de consumidores 

 
 

 

74CALVO FERNÁNDEZ; REINARES LARA Óp. Cit., pág. 18 
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provenientes de las recomendaciones realizadas por líderes de opinión entre sus 

seguidores en las distintas redes sociales”75. 

Muchas personas que son usuarias de esta red social no lo hacen con el fin único 

de mejorar las relaciones con los amigos, muchas de estas se introducen en esta 

red para formar cadenas de comunicación que giran en torno a un tema en concreto. 

Por ejemplo la creación de un negocio con el fin de promocionarlo o darlo a conocer 

ya que “en Facebook es posible hacer publicidad que llegara a millones de usuarios 

que diariamente que entran a comprobar las novedades en su cuenta76”. 

Facebook es una red de gran utilidad porque genera pautas para abarcar los 

públicos deseados, es de esta manera que los usuarios que pertenecen a este tipo 

de redes sociales se mantiene en una continua producción de publicidad. 

Basándose en las necesidades y expectativas que se generan a través de estos 

portales. Algunas de estas pautas que se dan en Facebook para evidenciar el buen 

funcionamiento de las redes frente a la difusión de publicidad y tendencias de 

consumo son: 

- FACEBOOK PERMITE LLEGAR AL PÚBLICO ADECUADO, selecciona a 

sus usuarios por sexo, edad, educación, formación educativa, relaciones, 

gustos y conexiones. 

- FACEBOOK PERMITE INSERTAR PUBLICIDAD CONTEXTUAL, permite 

el anexo de imágenes contribuyentes a la generación de publicidad. 

 
- FACEBOOK PROMOCIONA LAS HERRAMIENTAS PARA CONVERTIR 

NUESTRO MENSAJE EN VIRAL, un mensaje publicitario puede viajar en 

poco tiempo a una gran masa crítica de potenciales clientes77. 

 
 

 

75 MACÍA DOMENE, Fernando; GOSENDE GRELA, Javier. Marketing con redes sociales. Ed. Anaya 
Multimedia, España 2011, pág. 37 de 304 
76 Ibíd., pág. 28 
77Ibíd., pág. 38 
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Facebook además de permitir un amplio flujo de comunicación con los 

consumidores desde un entorno donde estos se desplazan de forma virtual, cuenta 

con aplicaciones que ayudan a los usuarios con fines comerciales centrados en 

promocionar productos y servicios. 

- Poll: Permite crear e insertar encuestas dentro de nuestra página de Facebook. 

También se puede insertar las encuestas dentro de un perfil personal. 

-Twitter: Permite actualizar el perfil de twitter importando el contenido desde la 

página de Facebook. 

- Profesional profile: esta aplicación añade una nueva pestaña para mostrar tu 

perfil profesional, para aquellos que quieren separar su perfil social del laboral. 

- Blog RSS Feed Reader: Permite importar contenido de tu blog vía sindicación de 

contenidos RSS. 

- SlideShare: aplicación que permite la integración de la presentación, su creación 

y difusión en redes sociales. 

- Marketplace: Una aplicación que permite comprar y vender artículos entre toda la 

comunidad de Facebook. 

- YouTube pages: facilita la importación de un canal de YouTube en una nueva 

pestaña de nuestra página de fans de Facebook. Los mismo video que se reflejan 

en nuestra cuenta de YouTube podrán ser vistos des la página de Facebook. 

- My BussinessBlink Web: muy útil para generar un banner con el que promocionar 

nuestras empresas y puede ser copiado o insertado como widget (hipervínculo) en 

otra página web78. 

Es claro que no resulta muy costoso potenciar las empresas a través de esta red 

social, es por eso que la presencia de la publicidad en las redes sociales ha ido 

 
78 MACÍA DOMENE y GOSENDE GRELA Óp. Cit., pág. 49 
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aumentando. Existe publicidad que si requieren de un pago, porque estandariza de 

una forma más ordenada la relación entre la publicidad y el consumidor. Esto se 

evalúa y se cancela conforme al número de clips que se ejecutan en la publicidad. 

 
 

1.5.2 Youtube 

Esta red genera algo más penetrante y atractivo para los consumidores, puesto que 

en ésta nueva época de tecnología los jóvenes han desarrollado competencias más 

directas con el producto informativo que se manifiestan principalmente en esta red 

social, ya que la publicidad se presenta como algo audiovisual, lo cual aparte de 

atrapar el interés de un consumidor por un producto cumple el papel de entretener 

gracias a su dinamismo. 

Básicamente YouTube es una red social donde únicamente se comparte video y 

existe un espacio abierto donde los consumidores de estas publicidades o productos 

audiovisuales generen opinión conforme al producto. Una de las principales 

ventajas de esta red es que una vez publicado un video, se pude generar una 

pestaña que dirija a otro, a su vez también permite la presencia de anuncios 

publicitarios mediante un video o finalmente la creación de vinculo de pautas 

publicitarias, estas son las encargadas de ofrecer un producto en determinado 

tiempo y dan la opción al consumido de recibirla o de por el contrario rechazarla. 

“Existen varios tipos de videos para categorizar en esta red social, algunas de ellas son: 

video tutorial-educativo, video testimonial, video de bienvenida, video de proyectos, video de 

concurso y finalmente el video publicitario (…) Una vez realizado los videos se pasa a la 

publicación de los mismos en diferente portales de promoción esta red permite la publicación 

del video en este sitio y a su vez permite compartirlo en otras redes sociales, para poder 

difundir la información que contiene el producto audiovisual generando así una promoción y 

distribución del mismo”.79
 

 
 

 
79 Ibíd., pág. 70 
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Este tipo de herramientas permite la construcción de información publicitaria 

direccionada de acuerdo a cada perfil de usuario presente en las redes sociales, 

con la finalidad de poder entrar en los principales núcleos de consumo. 

 
 

1.5.3 Twitter 
 

Esta red social cuenta con la misma popularidad que Facebook, a pesar de que son 

completamente distintas, es en esta donde las empresas se sitúan para contemplar 

la presencia de sus empresas, no en los anuncios publicitarios, si no en la fama y 

credibilidad a los que sus servidores le apuestan. 

 

Twitter fue creada en el año 2006, pero solo hasta el 2009 tomo fuerza al generarse 

un uso masivo. 

 

Esta red social es una aplicación que permite a sus usuarios difundir sus idean en 

un espacio de 140 caracteres, que puede ser leído, compartido y ser sugerido por 

cualquier persona que tenga acceso a esta página. 

 

“Twitter es uno de los servicios de la web más sencillos y, al mismo tiempo, más 

potente y difíciles de explicar para quien nunca lo ha usado. Quizá su fortaleza 

resida precisamente en su simplicidad. Hay quienes niegan su carácter de red social 

y afirman que se trata más de un servicio de microblogging”80. 

Esta red social funciona creando un perfil. Este usuario es el que permite conectar 

con otros miembros de la página, mediante la opción seguir, cuando un usuario 

sigue a otro tiene acceso a todas sus publicaciones y dan espació para interactuar 

ya sea de forma pública como privada uno con el otros. 

 

Twitter es una de las herramientas sociales compuestas, es decir, que por media de 

ella es posible compartir imágenes, videos y páginas web, a su vez permite la 

 
80 Ibíd., p. 95 
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conexión entre redes, es decir, que lo publicado en YouTube, Instagram o Facebook 

puede aparecer en el perfil de Twitter. 

 

Existen varias formas de usar esta red social, una de ellas es la creada con fines de 

ocio y entretenimiento, ya que en esta red es posible seguir a las grandes 

celebridades o medios informativos. La otra manera es de uso comercial, donde se 

crea un perfil acorde a una empresa u organización, para realizar publicaciones en 

torno a la institución y de esta manera, lograr un contacto ameno con sus públicos. 

Esta modalidad es de gran interés hoy en día pues por medio de esta red social, es 

posible identificar críticas negativas y positivas de las distintas empresas, todas ellas 

de forma pública. 

 

Uno de los puntos diferenciadores de esta red social es, su brevedad debido a los 

140 caracteres permitido en el espacio de opinión y el uso de etiquetas de acuerdo 

a una temática. Estas etiquetas permite que el público busque de forma rápida y 

efectiva sobre cualquier tema de interés, así mismo se origina lo que se denomina 

tendencia en Twitter, que es el mayor número de etiquetas retwittear, es decir la 

masificación de una etiqueta. 

 
“El uso de etiquetas permite agrupar los distintos tweets en determinada categoría. 

Las etiquetas estás compuestas por el símbolo de almohadilla (#) antecediendo a la 

palabra, como por ejemplo: #Venezuela, #Cuba, #UNASUR. Estas pueden aparecen 

en cualquier lugar del tweet. Si se va a etiquetar una palabra esta no se debe 

acentuar.”81 

 
 

Esta simplicidad de Twitter propicia una participación más propagada de sus 

usuarios. Esta red permite la manifestación de una opinión o crítica frente a 

cualquier tema, producto, servicio o ideal empresarial lo cual se ha convertido en 

foco de muchos consumidores a la hora de obtener algún producto o servicio. Ésta 

 
 
 

81PLATAFORMA DE SERVICIOS PSUV, Manual de uso de Twitter. Tomado de: 
http://desarrollo.psuv.org.ve/files/2010/07/Manual-de-Usuario-Twitter.pdf 
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opinión se ha trasformado en base de información para otros usuarios que desean 

obtener el producto. 

 
Es por medio de estas acciones que “las empresas están comprobando como en 

las redes sociales se habla constantemente de sus marcas productos o servicios.”82
 

Es claro determinar que Twitter se ha convertido en una red con altos índices de 

presencia comercial donde el propósito no es promocionar sino conocer las 

necesidades sujetas a los consumidores y apropiarse de sus falencias desde la 

crítica que se genera en este tipo de redes sociales. 

 

Todas las empresas les quedan muy bien el modelaje en Twitter. Esta herramienta 

se ha convertido en el buzón o voz de los consumidores, donde él puede expresar 

sus ideas tanto positivas como negativas de una organización. El Twitter no solo 

sirve para recibir quejas, reclamos o halagos, en caso de ser atacado o cuestionado, 

por esta mismo medio puede gestionar una respuesta inmediata para el usuario que 

ha realizado el comentario, de forma pública o con la opción de mensaje interno. 

 

Otra de razón por la cual las empresas deben incursionarse en el mundo digital y 

en especial en Twitter es que es una herramienta gratis, útil para la relación de 

clientes, para informarlo y su vez funciona como base de datos de la empresa, así 

mismo la organización tiene acceso a los gustos y preferencias de sus cliente, es 

así que bajo la gestión de un adecuado marketing virtual las empresas pueden usar 

los reclamos a su favor, mejorar las ofertas o masificar la publicidad por este medio. 

 

El crear esta atención persona a persona, permite una apropiación de la empresa 

por parte del consumidor, pero también se le da un valor de reconocimiento al 

cliente. Las empresas logran romper las barreras rígidas que se interponen frente 

un marketing masivo y le dan valor al factor humano. 

 

 

82 MACÍA DOMENE y GOSENDE GRELA Óp. Cit., pág. 98 
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Así mismo esta red social permite realizar una autopromoción de la empresa, 

producto o servicio. Al tratarse de una página de internet de gran posicionamiento 

en la web, garantiza la relación con públicos desconocidos. La presencia de un perfil 

de Twitter empresarial puede generar nuevos lazos comerciales, nuevos clientes y 

nuevas oportunidades laborales. 

 

Gracias a las etiquetas o hashtags las empresas pueden publicar cosas de interés 

para los públicos y así conseguir mayor número de seguidores, mejorando la 

imagen de la organización y atrayendo nuevos posibles clientes, ya que la empresa 

puede publicar todo tipo de información, nuevos productos, promociones, 

descuentos, eventos e incluso puede ser una herramienta útil para cuando la 

organización sufra alguna crisis. 

 

Aparte de esta estrategia de marketing promocional y de captación de nuevos 

empleado, esta herramienta posibilita una investigación de mercadeo más profunda. 

Twitter permite la investigación de la competencia, indagar que opinan sus clientes 

de la empresa, identificar su diversidad de productos, su innovación y también 

permite identificar sus debilidades, cosas que puede tomar a favor la empresa que 

está realizando el estudio. 

 

Twitter posibilita muchas ventajas para una empresa. Porque desde un solo lugar 

todo tipo de conocimiento e información puede ser útil para la empresa. Es por eso 

que las empresas suelen seguí medios o grupos de información referentes a la 

práctica productiva y organizacional, para tener una actualización constante de lo 

que hacen las empresas similares alrededor del mundo y de esta forma innovar o 

implementar nuevas técnicas que resulten favorable para la compañía. 

 

Otra de las grandes ventajas del uso de esta herramienta es la creación de varios 

perfiles empresariales para poder cubrir todas las necesidades de la mejor manera, 

es decir, una organización pude tener dos perfiles de Twitter uno para el público del 

cual se ha hablado anteriormente y otro para dirigido a los empleados. 
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Esta red social puede lograr una efectiva estrategia de comunicación interna para 

la compañía. La ventana del conocimiento está a tan solo un clic, y cargamos con 

ella durante todo el día. Gracias a la tecnología actual es posible entrar a Twitter 

desde cualquier teléfono celular. Esto puede garantizar un flujo de información 

adecuado, que permita tener informado a los clientes a cerca de las eventualidades 

que suceden dentro de la organización, con mayor eficacia. 

 

Basta aclarar que el uso de esta red social no puede resultar útil para todo tipo de 

organizaciones, todo depende de la proyección organizacional, del tipo de clientes, 

el tipo de productos e incluso del mismo perfil de empleados que maneja una 

compañía, es por eso que no todas las compañías optan por esta red o por cualquier 

otra, pero hay otras que posiblemente no cuentan con estas habilidades y contratan 

un especialista en redes para posicionar la compañía de alguna manera en el 

mundo virtual. 

 

Tener un perfil de Twitter para una organización nunca va a estar de sobra, ya que 

esta herramienta de alguna manera permite ganar contactos, credibilidad, 

posicionamiento, oportunidades, ventas, confianza, conocimientos, visibilidad, 

fidelidad, de acuerdo al uso oportuno que ejecute la organización. 

 

Con Twitter se crea la posibilidad de relación con los públicos bajo un tipo de 

comunicación sintetizada y concreta. En un primer paso el creador del perfil de 

Twitter de la organización debe visualizar el comportamiento tanto de clientes, como 

de la competencia, para así llegar a identificar las tendencias más marcadas y el 

tipo del lenguaje usados por cada público, para poder proseguir a la ejecución de 

una estrategia de marketing enfocada en las relaciones publicas desde lo virtual. 

 

Twitter representa para las organizaciones el dinamismo de la información y la 

comunicación, es por eso que es necesario crear focos de información seguir para 

ser seguidos, intervenir en temas interesantes, que estimulen a seguir el perfil de 

Twitter de la organización, para identificar un uso exitosos de la red social. 
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• Microblogging, información en un tamaño más pequeño 

 
María Sánchez Gonzáles, comunicadora social, doctora en periodismo y docente 

de investigación en Comunicación en la Universidad de Málaga (UMA) nos habla un 

poco en su blog sobre el concepto de Microblogging. Ella dice que el microblog o el 

tubleblog son “servicios que dejan publicar entradas con pocos caracteres o 

información muy sencilla y simple. Se crea un minipost y en un menor tiempo y es 

de bajo esfuerzo, algo que va publicado en blogs convencionales”83. 

Entonces vemos un medio de difusión de forma de microblog donde el contenido es 

más pequeño en proporción al tamaño de los archivos y del contenido real. Twitter 

ejecuta el microblog ya que permite que los usuarios hagan intercambio de 

pequeños contenidos como frases cortas, imágenes individuales o enlaces. 

Genis Roca un blog de Xu Yiyang84, dice que el microblogging se compone de 

cuatro conceptos. El blog según esta página es el diario donde el autor comparte 

contenidos, teniendo un orden cronológico. La mensajería instantánea que es el 

sistema de comunicación que permite mantener conversaciones en tiempo real por 

medio de internet con otros navegadores. SMS el considerado el envío de mensajes 

de textos donde alcanzan a entrar un promedio de 140 caracteres. La red social 

entonces es definida como el conjunto de mensajes que se encuentran en un 

espacio público y pueden ser leídos por todos los usuarios que sigan un 

determinado sitio y así expandiendo el contenido a través de la red. 

 

Algunos estudios, han intentado hacer un análisis del comportamiento de los 

servicios que ofrece el microblogging. Al igual que en nuestro proyecto, el 

 
 
 

 

83 CREATICINNOVA SÁNCHEZ, María. Tomado de: http://creatic.innova.unia.es/redes- 
sociales/microblogging 
84 GENIS ROCA, La tecnología es una milonga. Tomado de: http://www.genisroca.com/ 

http://creatic.innova.unia.es/redes-
http://www.genisroca.com/
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microblogging se evidencia en el intercambio de contenidos como se evidencia 

claramente en Twitter. 

 

Ecured.cu es una página que pública distintos artículos sobre temáticas de interés, 

sobre microblogging dicen que Twitter, Facebook y otros mercados de 

microblogging se están convirtiendo en una plataforma de comercialización y 

relaciones públicas, con un fuerte crecimiento en el número de vendedores. 

 

En las distintas plataformas de microblogging se ha evidenciado como se comparten 

noticias en tiempo real. Muchos de estos acontecimientos son seguidos y 

compartidos por distintos usuarios con diferentes puntos de vista, que dan su propia 

valoración de la situación y proporcionan un panorama amplio de información. 

 

Entonces se podría decir que se está revolucionando la forma de generar 

contenidos. La gente comparte lo que ve en su entorno, da opiniones, publica fotos 

con productos o en eventos y se genera una replicación de la información a larga 

distancia. Algo que podría favorecer a las distintas empresas que quieren llegar a 

lugares lejanos o que quieren conquistar nuevos públicos. Pongamos un ejemplo: 

Coca Cola publica un estado que dice “Con este calor, nada mejor que refrescarse 

con una coca cola bien helada”, posiblemente los usuarios que siguen a Coca cola 

se tomarán una foto, compartirán el estado o de alguna manera se sentirán 

identificados con lo que el microblog de Coca Cola compartió. 

 

El microblogging se ha convertido en un medio de comunicación informal para la 

proyección de las empresas. En los últimos años la comunicación ha cambiado, de 

ser de cara a cara a una comunicación más en línea, el uso del correo electrónico, 

la mensajería instantánea como mensajería instantánea, y el uso de programas para 

celulares de alta gama son algunos de los medios de comunicación que utilizan 

plataformas de microblogging para compartir contenidos. 

 

Las empresas, ya pueden estar al tanto de las necesidades de los clientes de 

manera instantánea y sin necesidad de esperar un periodo de tiempo delimitado 
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para recibir la retroalimentación esperada del cliente. Al igual que las organizaciones 

los consumidores pueden consultar con las distintas entidades que siguen sobre la 

calidad del producto o servicio, preguntas sobre el funcionamiento, acontecimientos 

y beneficios, también sirve el microblog para conocer denuncias y comentarios 

negativos que pueden servir como ejes constructivos para el desarrollo de una 

compañía. 

 

Microblogging se espera que pueda agilizar el flujo de comunicación y de 

información para el beneficio de distintas empresas, tanto de servicios como de 

bienes. Se busca primordialmente que exista el aumento de información, de ayuda 

y de retroalimentación para que tanto las empresas como los consumidores, 

conozcan qué es lo que van a consumir y como dicha entidad va suplir esa 

necesidad en particular. El microblogging desde que se conozca el uso adecuado y 

la herramienta, como en esta caso Twitter, el proceso de comunicación será 

favorable, he irá de la mano para el bien de la empresa. 

 
 

• Análisis de Twitter 

 
El análisis de las redes sociales es una herramienta que se enfoca mediante la 

ejecución de los modelos encontrados en la Teoría de Redes Sociales, predecir el 

comportamiento de una red social y acercarse con estrategias comunicativas al 

público. 

Éste tipo de análisis busca hacer sociología de forma precisa y así mismo, intenta 

explicar la macrosociología (estudio amplio sociológico del país, sociedad, sistema 

económico) y contrastarla con la microsociología (estudio de comportamiento social 

que se hace cara a cara). 
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Entonces entendemos a la red social como: “Un conjunto de actores que se unen 

entre sí”.85 Los actores principales que existen en las redes sociales son las 

personas o grupos en donde podemos encontrar entidades, comunidades, 

fundaciones, ONGs, organizaciones gubernamentales, ciudades, países, etc. 

También existen vínculos entre los actores que pueden ser sentimientos, alianzas, 

parentesco, rivalidad, identidad o artículos. Haciendo que exista una relación 

inquebrantable entre los actores y la asociación que los une. 

Entonces el Análisis de Redes Sociales (ARS), lo que hace es cuantificar las 

relaciones entre los actores con el objetivo de crear como dice Julio L. Aguirre en 

su texto Introducción a las Redes Sociales86: modelos y redes graficadas que 

representen esas relaciones como un todo, y de esa forma analizar las distintas 

características del sistema de relaciones. Relaciones que posiblemente podrían 

llevar al consumo. 

El ARS no se ve únicamente plasmado como un conjunto de métodos y notaciones 

analíticos, también tiene un sistema teórico conceptual que intenta explicar los 

fenómenos sociales donde se pueden evidenciar patrones, relaciones 

sistematizadas que se generan entre individuos, organizaciones y grupos. 

En este proyecto analizaremos la cantidad de entradas que tiene alguna empresa 

en un tiempo determinado, como pacta publicidad en Twitter y como se exhibe en 

prensa y televisión. Viendo como la publicidad cumple su función comunicativa y 

como la red social ayuda a que ésta información se propague entre un individuo y 

otro. 

En el Análisis de Redes Sociales surge un fenómeno llamado clustering que David 

de Ugarte en su texto Breve Historia del análisis de rede sociales define como la 

tendencia que tienen dos individuos en común de conocer a un tercero entre sí, o 

 
 

85 MONSALVE MORENO, Mauricio. Análisis de redes sociales: un tutorial, 11, 12 de 2008 pg. 1-2. 
86 AGUIRRE, J. L. (2011) Introducción al Análisis de Redes Sociales. Buenos Aires: Documentos 

de Trabajo, 82, Centro Interdisciplinario para el Estudio de Políticas Públicas, Diciembre. 
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en términos analíticos, “La tendencia a que dos nodos conectados a través de un 

tercero se conecte directamente entre sí”.87
 

Lo anterior sirve como información vital para una empresa. Sí se conocen los gustos 

de un grupo segmentado de personas, posiblemente será más fácil satisfacer las 

necesidades que tenga dicho grupo. Al igual que impulsaría la propagación del voz 

a voz de manera inmediata, abarcando un mercado más amplio. 

 

 

1.5.4 Métricas empresariales para captación de público 

general: KPI (Key Performances indicators) medidores 

evolutivos. 

Las métricas y KPI son herramientas utilizadas por las empresas para medir su 

desempeño en la web. Las mediciones van en pro del crecimiento de la organización 

y como dicha entidad cumple con sus objetivos pre establecidos para la web. 

Existen diferencias entre las métricas y las KPI (Indicadores Claves de Desempeño). 

Dennis Mortense pionero y experto en la industria analítica, dice que los KPI van 

dirigidos hacía objetivos estratégicos en las empresas, son elegidos por la gerencia, 

contextualizan en el mercado, crea significados para todos los niveles de la 

organización, se basa en datos legítimos, son fáciles para entender y conllevan a 

acciones. 

Entonces las métricas son elementos únicos de una totalidad que se pueden medir 

para llegar a la suma de todo el análisis. 

Margarita Arias Pérez en su blog analiticaweb.es, escribe sobre los KPI y da un 

ejemplo que explica cómo funciona ésta herramienta en la web a la hora de analizar 

a una empresa. Ella hace un ejemplo fuera del mundo virtual donde el negocio es 

una escuela, aquí existirían métricas como “número de alumnos”, “horas de 

estudio”, “procedencia de los alumnos”, en sí todas las variables que componen un 

 
 

87 UGARTE, David. Breve historia del análisis de redes sociales. Texto. Pg. 7 
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público primario en nuestra empresa que son los estudiantes. Para pensar en los 

indicadores claves, tendríamos que ver el nivel de educación de los escolares, los 

porcentajes de excelencia de la academia, para que de esto se pueda producir un 

análisis que se vería reflejado en los objetivos del colegio. 

Este tipo de medición ha complementado el avance del marketing digital haciendo 

que todas las acciones que se realicen en la Internet puedan ser medibles. La 

información que proporcionan estos estudios, ayuda a que las empresas conozcan 

qué es lo que los usuarios buscan, quieren y consumen. 

 
 

1.6 Comunicación empresarial 

Como ya se ha dicho la comunicación existe en nuestra cotidianidad, en todas las 

esferas de la sociedad, en todos los espacios que tienen las personas. Por razones 

que ya se han dicho, la comunicación de este tipo se encuentra, inclusive, en el 

lugar de trabajo de muchas personas y es por eso mismo que se abre este capítulo. 

Aquí lo que se busca es recalcarles a los empresarios o trabajadores, que la 

comunicación es un eje primario para la vida y el sustento de cualquier comunidad. 

Por dicha razón se busca plantear que entre más comunicativa sea la empresa 

mejor creará relaciones interpersonales y lazos con sus distintos stakeholders. 

La comunicación estratégica se vuelva parte del ambiente productivo de una 

organización, haciendo que para todas las acciones ejecutadas por los públicos en 

una organización, se tenga prevista una reacción comunicativa. La cultura 

organizacional, interna y externa, es entonces el campo laboral de la comunicación 

en una empresa y es gracias a esto que se da paso a una temática que tiene que 

ver con las relaciones públicas que se ejecutan en una entidad. 

Las relaciones públicas se convierten en una necesidad para las empresas y es por 

lo que se produce en ellas que la gran mayoría de organizaciones tienen un vínculo 
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con sus stakeholders. Las RR.PP son en cierto modo instrumentos hábiles de la 

comunicación en función a la propia empresa. 

Las herramientas comunicativas son variadas en el ámbito empresarial, acá se 

tratarán algunas que como función promueven la apertura del comercio en internet 

y que fomenta una visión a futuro de una organización global, enfocada a públicos 

más allá del lugar propio de la organización. 

 

 

1.6.1 La relación de los públicos una necesidad para las 

empresas 

“La opinión pública reside en las actitudes y los modos de comportamientos que 

reciben una fuerte adhesión en un lugar y una época determinados; que hay que 

demostrar para evitar aislamiento social en cualquier medio de opiniones 

establecidas; y que en un medio de opiniones cambiantes o en una nueva área de 

tensión emergente, se puede expresar sin aislarse”88.Las relaciones públicas, como 

bien su nombre lo indica, son las relaciones que tienen las organizaciones con sus 

públicos específicos. 

Lo que buscan este tipo de relación es mantener un flujo constante de comunicación 

con sus stakeholders y crear lazos con ellos ya que a mayor comunicación mayor 

información y es está información la que nos permite definir, más fácilmente, qué es 

lo que quieren. 

Pero el concepto de relaciones públicas no suple únicamente las relaciones 

externas ni internas de una organización, sino que exige un acompañamiento 

continuo del cliente, aunque este hace parte de lo que se conoce como 

comunicación externa esta va más afondo. Existen dos tipos de relaciones públicas. 

 
 
 

88 MÍGUEZ GONZALEZ, María Isabel. Los públicos en las relaciones públicas. Editorial UOC. 
Barcelona, 2010. Pág. 24 de 193. 
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La primera tiene que ver con todas las acciones que realiza la organización en 

cuanto al marketing y mercadeo, todas las acciones internas que realiza la 

organización para llevar a cabo sus metas y objetivos. 

La segunda por el contrario tiene que ver con la parte externa de la organización, la 

influencia del mercado y el público en la organización y como ellos ayudan a ordenar 

el mercado de capitales. 

Las relaciones públicas son uno de los pilares fundamentales para la subsistencia 

de las organizaciones ya que son los públicos quienes definen si una empresa surge 

o se estanca. 

Son los públicos, los líderes de opinión y los que generan expectativa frente a una 

marca, son ellos mismos los encargados de promocionarlo o criticarlo y esto es algo 

que debe tener en cuenta una organización a la hora de manejar las relaciones con 

sus públicos. 

Pero también es cierto que los públicos de una organización no son sólo sus 

clientes, sino también sus empleados, proveedores, accionistas, etc. Toda aquella 

persona que haga parte de la organización de alguna u otra manera hace parte del 

público de la organización. 

Otro tipo de los públicos importantes a tener en cuenta son los medios de 

comunicación. Es importante mantener una buena relación con ellos ya que ellos 

son unos aliados estratégicos a la hora de promocionar un nuevo producto y 

también a la hora de crear una expectativa en los públicos objetivos. 

Hoy en día con el auge tecnológico, la era digital y demás, hemos podido notar que 

las relaciones públicas son más fáciles de llevar para aquellas empresas que 

poseen una plataforma web. 

Facebook, Twitter, YouTube, correos electrónicos, etc. Permiten a las 

organizaciones interactuar con el cliente de una forma más eficaz, cercana y rápida, 
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brindándole un acompañamiento continuo, generando en el cliente una sensación 

de apoyo y compañía. No es sólo comprar el producto si no verificar su satisfacción. 

 
“Los sistemas de comercio electrónico pueden conducir a una personalización 

de las relaciones entre suministradores y clientes. La tecnología permite hoy 

en día enviar mensajes personalizados a los clientes que hayan visitado la 

presencia en internet de la empresa con anterioridad, o enviar mensajes al 

correo de forma autorizada con ofertas, o nuevos productos de la empresa”89. 

 

Las relaciones públicas hacen parte importante de nuestra investigación ya que nos 

ayuda a ver cómo ha cambiado un poco esa comunicación que se mantenía entre 

el público y la organización antes y después de la aparición de las redes sociales, 

cómo ha cambiado ese modelo de comunicación unidireccional y cómo afecta esto 

a las organizaciones. 

Tabla 2. Comparación de las relaciones públicas tradicionales y 2.0 

 
Relaciones públicas tradicionales Relaciones públicas 2.0 

Públicos clave Micro-targets, Tribus, redes sociales 

La empresa en los medios La empresa es el medio 

Un mensaje clave Redes de conversaciones dinámicas 

Estrategias de comunicación Experiencias de comunicación 

Tecnología como soporte Respirar, sentir, vivir y pensar en las 

nuevas tecnologías. 

Información de prensa Contenido de valor social 

“Manejo de percepciones” Constructores de confianza 

Comunicación oficial RSS de empleados 

Imagen de la empresa Diseño de conversaciones 

Atributos Valores 

FUENTE: Revista razón y palabra. Número 52 
 

 

89 DEL ÁGUILA, Ana Rosa. Comercio electrónico y estrategia empresarial hacia la economía digital. 
Ed. Alfaomega, México 2001, pág. 81 de 191. 
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En esta tabla podemos observar como la web no solo ha cambiado la forma de 

hacer publicidad si no las relaciones públicas que mantienen las organizaciones con 

sus públicos y las nuevas estrategias que se implementan para mantener dichas 

relaciones. 

 
 

1.6.2 Comercio en internet una nueva ventana a la 

globalización 

El e-commerce o comercio en internet es la capacidad de las empresas u 

organizaciones para adaptarse al entorno web. “El comercio electrónico cubre todo 

tipo de negocio, transacción administrativa o intercambio de información que utilice 

cualquier tecnología de la información y las comunicaciones. Desde la perspectiva 

empresarial, va desde la simple compra diaria hasta los complejos sistemas que 

completan el ciclo comercial” 90 

Este tipo de comercio es utilizado no solo por empresas netamente virtuales, sino 

también por empresas que hacen parte del mundo real, las ventajas de esto es que 

al ser una red a escala global la información y difusión tiene un mayor alcance 

dándole así a las empresas una ventaja de acaparar diferentes públicos y culturas 

en un menor tiempo. 

Pero para llevar a cabo éste tipo de comercio hay ciertos factores influyentes. 

Digamos que muchas veces los factores que conllevan al consumo online dependen 

de ciertas variables como el tiempo, las preferencias de los consumidores, el tipo 

de tecnología usada, etc. Y todo y cada uno de estos y muchos otros factores 

determinan la viabilidad del comercio de un producto en la web por que dependiendo 

de las variables puede que un producto parezca estar perfectamente diseñado para 

 

90 DE CASTRO, José y TORRADO, Fernando. Asociación Española de Comercio Electrónico y 
Marketing. Libro blanco del comercio electrónico: Guía práctica de comercio electrónico para Pyme. 
Internet y comercio electrónico. Revista Galega de Economía, 2. Universidad de Santiago de 
Compostela. España, 2001. 
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ser promocionado en la web pero con el tiempo ese auge desaparezca y empiece 

a parecer todo lo contrario. 

Además hay factores externos que también pueden estar indirectamente ligados al 

comercio electrónico pero a pesar de que no estén directamente vinculados 

generan pérdidas. En el texto de Internet y comercio electrónico, de José Díez de 

Castro de plante el ejemplo de una venta de libros virtuales la cual posee un gran 

descuento y suficientes compradores como para generar una suma importante de 

ingresos en la empresa. Si los libros tienen el 80% de descuentos pero su envío es 

demorado y se tarda en llegar al comprador, puede arruinar el diseño estratégico de 

la campaña. 

Lo que buscan las organizaciones con su entrada a las plataformas web, aparte de 

generar consumo y dar soporte a los productos, es crear una cercanía con los 

proveedores, consumidores y stakeholders en general. Y algo importante para tener 

en cuenta es que tanto la organización presencial como virtual debe tener una 

congruencia en sus contenidos. 

Es de suma importancia y para tener en cuenta éste tipo de comercio y nueva forma 

de compra, ya que al poseer la capacidad de ser netamente virtual desde el contacto 

hasta el pago del producto puede modificar la manera de conducir una actividad 

económica. 

 
 

 

1.6.3 La nueva estrategia de las empresas, marketing en 

internet 

El marketing debe tener un fuerte lazo entre las nuevas tecnologías y los procesos 

comunicativos que se generan a partir de la publicidad. 
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En este contexto, internet se define como otro medio más para la comunicación de 

naturaleza no, estrictamente, publicitario. Es decir, un medio que sirve para 

transmitir información de todo tipo, pero cuyo fin último no es la transmisión de 

publicidad. Si internet es un medio, debe disponer de soportes a través de los cuales 

difundir los mensajes comerciales.91 Una empresa no genera publicidad únicamente 

a partir de los diferentes anuncios que se publican en las redes, como ya se 

mencionaba anteriormente los comentarios, los likes y de más formas de opinión 

generan publicidad al igual que la información presente en la red. 

 

El posicionamiento de una empresa en una plataforma web enriquece la presencia 

de las organizaciones en el ambiente de consumo. Pero a su vez esto genera 

nuevos modelos de negocio, nuevas relaciones y nuevas ofertas. Pero se origina 

algo más que nuevas estrategias y formas de enriquecerse, también ocasiona un 

cambio en el comportamiento de los consumidores. 

El marketing en internet ésta básicamente fundamentado en reconocer estos 

cambios para crear estrategias que permitan llegar a un nicho amplio de 

consumidores. “A pesar de que los modelos de marketing siempre sean los mismos 

estos siempre terminan acoplándose a los sistemas de transición de información y 

al cambio de paradigmas ocasionando evolución entre los procesos que se venían 

planteando a los que se perpetúan por medio de la era digital, generando un amplio 

posicionamiento en lo que conoce como e-buiness, negocios por internet”92
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

91CALVO FERNÁNDEZ, Sergio; REINARES LARA, Pedro. Comunicación en internet. Ed. Paraninfo, 
España 2001, pág. 82 de 319 
92 CALVO FERNÁNDEZ y REINARES LARA, Óp. Cit., España 2001, pág. 14. 
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• Marketing relacional, un acercamiento al consumidor 

 
El marketing relacional es un proceso en el cual se identifica, atrae, satisface, 

mantiene y se aumentan las relaciones con los mejores clientes de nuestra 

organización. 

Pero para hablar de marketing relacional primero debemos hablar de marketing 

transaccional que “es la orientación hacia los mercados masivos, y considera el 

intercambio como transacción a corto plazo, donde el cliente es un ser anónimo que 

tiene un papel pasivo”93. 

El marketing transaccional se basa en la venta de productos a los clientes, estos 

son anónimos para la organización, solamente escuchan los mensajes que emite la 

empresa pero no participa de la comunicación de retroalimentación. Con este 

marketing cada vez que se quiere realizar un proceso de compra debe partir desde 

cero ya que no hay recordación de la empresa para con los clientes. 

A medida que pasó el tiempo el enfoque transaccional se volvió incapaz de resolver 

satisfactoriamente problemas comerciales contemporáneos como: Los clientes 

cambiaron su patrón de comportamiento y consumo, fueron apareciendo más 

marcas con menor diferencia entre ellas y la publicidad que realizaban, empezaron 

a aparecer redes de comunicación masiva instantánea como la internet, etc. 

Con el fin de resolver todos esos factores con los cuales no pudo el marketing 

transaccional nace el marketing relacional que es una evolución de marketing mix o 

marketing de las 4ps. 

 
 
 
 
 
 
 

93 GUMMESSON, Evert. The new marketing. Developing long term interactive relationship. En Long 
Range Planning, citado por COBO Q., Benjamin. Las implicaciones estratégicas del marketing 
relacional: fidelización y mercados ampliados. Universidad complutense de Madrid. Revista Anuario 
Jurídico y Económico Escurialense. España. 2007. 
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Tabla3. Las 4ps y 4cs del Marketing 

 
Las 4Ps Las 4 Cs 

Product (Producto) 

Price (Precio) 

Place (Distribución) 

Promotion (Comunicación clásica) 

Cliente 

Característica 

Canal 

Comunicación 

FUENTE: Una aproximación a las aplicaciones del marketing relacional en la empresa 94
 

 
Lo que se busca con este marketing es mantener a los clientes y consumidores de 

una marca ya que con la aparición de nuevos productos en el mercado, los 

consumidores empezaron a tener muchas más opciones de elegir y no solo de elegir 

sino también de personalizar el producto que ellos querían. 

Lo que buscan las organizaciones con este tipo de marketing es generar una 

diferenciación a través de un vínculo con el consumidor, de tal manera que el cliente 

prefiera la marca por su trato preferencial y recordación para con él, debido a que 

en éste mercado globalizado es más fácil mantener a los clientes que acaparar 

nuevos posibles consumidores. 

Los clientes pasan a ser contribuyentes del desarrollo de la organización, se 

convierte en autosuficiente para elegir cuando quiere escuchar, cuando quiere 

participar y cuando quiere consumir. 

Aparece con ello en las organizaciones la orientación al mercado, cuyo fin es crear 

una cultura organizacional que se oriente a las necesidades y satisfacción del cliente 

para mantener a los consumidores con la empresa, lo que conlleva a que todos los 

esfuerzos realizados están enfocados en el mercado. Lo que se busca es que los 

clientes satisfechos se fidelicen y creen una demanda sostenida. 

 
 
 
 

94 REINARES LARA, Pedro, FERNÁNDEZ CALVO, Sergio. Una aproximación a las aplicaciones del 
marketing relacional en la empresa. Universidad Europea de Madrid. España. 2008. 
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Pero no sólo se trata de un trato preferencial, hay que recordar quienes son los 

clientes recurrentes de la organización para darles a ellos un mejor servicio y una 

mejor relación que a aquellos clientes que son recientes. Hay que tener en cuenta 

que si se le da el mismo trato a todos los consumidores sin tener en cuenta su 

consumo, el marketing relacional puede fracasar. 

Siendo el internet una ventana global realizar marketing relacional a través de él es 

más fácil, ya que permite tener un contacto cercano con el cliente desde cualquier 

lugar sin necesidad de una presencia física. 

Es por ello que es importante el uso de las redes sociales y plataformas de internet 

para mantener al cliente fidelizado, es importante que el cliente se sienta parte de 

la organización, que sienta que sus opiniones son tenidas en cuenta, ya que en un 

mundo globalizado con exceso de información, la cual es bombardeada a los 

consumidores constantemente, es importante no perder a ningún cliente, ya que 

son ellos los encargados de mantener una empresa, con su demanda constante de 

productos, bienes o servicios. 

 
 

1.7 METODOLOGÍA 
 

En el transcurso de este proyecto se va a evidenciar el cambio que ha sucedido 

socialmente frente al consumo de publicidad, por parte de los usuarios de internet, 

conforme al fenómeno transitorio de la publicidad desde lo análogo hacia lo digital. 

Por otra parte se dará un panorama del modelo discursivo manejado por las 

organizaciones diseñando un paralelo entre lo análogo y lo digital, con el fin de 

mostrar como las empresas emiten sus mensajes y de qué manera lo reciben los 

usuarios a partir de la composición del mensaje95. 

 

 
95 CASSANY Daniel. De lo análogo a lo digital. El futuro de la enseñanza de la composición. 
Revista Lectura y vida. 
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Otro aspecto de análisis está orientado al marketing digital, que cumple con la 

función de suplir las necesidades de informar y publicitar, productos y servicios por 

parte de las entidades empresariales a sus posibles clientes. En base a estas 

necesidades la investigación se ha enfocado en el estudio de la red social, Twitter, 

la cual facilita el análisis del consumo generado en el espacio virtual. 

Es por esto que la investigación busca mediante la aplicación de la teoría y los 

conceptos de consumo digital y persuasión publicitaria en el mercado Online; 

encontrar explicaciones al comportamiento de los jóvenes frente a este tipo de 

experiencias, determinando si la publicidad en realidad está siendo efectiva frente 

a este público y de qué manera se está efectuando este proceso. 

Para llevar a cabo esta investigación se partió de una pregunta global que permitirá 

el desarrollo de la investigación, la cual es, ¿Cómo se ha transformado el consumo 

tomando como referencia el marketing en internet y el proceso comunicativo que se 

genera en Twitter? 

Para poder enfocar esta investigación también se diseñó un objeto de estudio el 

cual se basa en el consumo digital y persuasión publicitaria en el mercado Online; 

con el fin de analizar el comportamiento en el público universitario de Bucaramanga 

y su reacción frente a productos, marcas y lugares de preferencia para la compra, y 

como dicha eventualidad conlleva al consumo. 

Para poder dar solución al objeto de estudio se planteó un objetivo general, 

encargado de enfocar la investigación, el objetivo propuesto es mostrar los procesos 

comunicativos que llevan a cabo los jóvenes universitarios consumidores de 

marketing en Twitter y como éste fenómeno conlleva al consumo. 

Es necesario entender que los procesos de investigación hacen parte de una red, 

así como el objeto de estudio requiere un objetivo general que permite desglosar la 

investigación, el objetivo general requiere del diseño de objetivos específicos que le 

apuntan a: 
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• Determinar si la marketing digital en Twitter ha incrementado el consumo en 

el joven universitario e identificar como se ha efectuado éste proceso. 

• Evidenciar a través de un estudio de medios, la transición de la publicidad en 

prensa y televisión, frente a la publicidad realizada en Twitter. 

• Analizar al joven universitario como receptor de la publicidad en Twitter, 

planteada por el marketing digital. 

• Comprobar la eficacia de la comunicación en Twitter y el proceso 

comunicativo que conlleva al consumo. 

• Proponer el uso de Twitter como una herramienta comunicativa para impulsar 

el desarrollo empresarial. 

Después de haber iniciado con la investigación y de haber aplicado todos los 

objetivos, empezaron a surgir unas hipótesis, que en un principio eran de carácter 

propositivo, pero que con el desarrollo de la investigación se pudo concluir que 

hacían parte de un estudio de hipótesis nulas, las hipótesis finales corresponden a: 

• Twitter es la mejor red social para realizar autopromoción empresarial. 

• Twitter ha cambiado la relación que tienen las organizaciones con sus 

públicos. 

• Los jóvenes universitarios consumen 

• productos que ofrece la publicidad en Twitter, donde el mensaje es lo que los 

impulsa a buscar un producto en particular. 

Finalmente se pudieron obtener estas hipótesis gracias a las herramientas 

metodológicas aplicadas a lo largo de la investigación y al riguroso análisis 

efectuado a los resultados encontrados. 

 
En el desarrollo metodológico se han implementado una serie de técnicas y 

herramientas, usadas para el desarrollo de este estudio, lo cual permitirá definir el 
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"cómo" se pretende realizar la investigación para responder al problema planteado 

en este proyecto.96
 

De acuerdo con las características de este proyecto se han seleccionado dos teorías 

de la investigación, la teoría fenomenológica y la teoría fundamentada. La teoría 

fundamentada parte del estudio y análisis de las características y logros efectuados 

por el marketing tradicional. 

La teoría fenomenológica y la teoría fundamentada son métodos de la investigación 

cualitativa que resultan vitales en los procesos de intervención social comunitaria. 

Permiten respectivamente explicar la esencia de las experiencias de los actores 

desde una perspectiva social. 

Estos dos métodos de la investigación permitirán proponer nuevas hipótesis a lo 

largo del estudio, de este mismo modo se pueden definir nuevos lineamientos de la 

investigación. Es necesario determinar el uso de estos dos diseños metodológicos 

debido a que el estudio no se debe desviar de sus objetivos o desviarse por 

vertientes equivocadas97. 

La base epistemológica de la Teoría Fundamentada está en la interpretación 

simbólica de acuerdo con las ideas de George Mead y John Dewey, los cuales 

afirman que el interaccionismo simbólico “es una corriente del pensamiento que se 

basa en la comprensión de la sociedad a través de la comunicación”98. Es por eso 

que en este estudio se han adquirido herramientas acordes a esta teoría. 

 
 
 
 
 

96 CANALES, E. Metodología de la investigación. México: Uteha/ Noriega.Castañeda, J. 

(1995). Métodos de investigación" México: McGrawHill. Castañeda, J. (1996). Métodos de 

investigación II. México: McGraw-Hill, 1996 

 
97 RODRÍGUEZ Gómez, Gregorio. “Metodología de la investigación cualitativa”. Editorial Félix 

Varela, La Habana, 2008. 
98 HERNÁNDEZ José, HERRERA Larry, y otros. Teoría Fundamentada. Ed. Puerto Ordaz, enero 
de 2011, Pág. 5 
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Estas herramientas se usaran de forma sistemática debido al uso de encuestas, 

grupos de enfoque y entrevistas que permitirán la recolección de nuevos conceptos 

y temáticas que se detallaran en el marco teórico. La teoría fundamentada según 

Glasser y Strauss es un procedimiento sistemático, porque se basa en lo cualitativo 

que da explicación conceptual a una acción, interpretación o discurso específico99. 

La construcción de nueva teoría a partir de éste proyecto generará un mayor 

panorama a los empresarios de Santander frente a la promoción de productos y 

servicios por medio de redes sociales. Los estudios fenomenológicos del marketing 

son muy variables, pues dependen del comportamiento de los consumidores, es por 

ello que la investigación se apoya en la teoría fundamentada para dejar nuevos 

espacios de investigación, ya sea con un nuevo público o enfocado en una nueva 

red social, siempre teniendo en cuenta los cambios sociales, tecnológicos y de 

entorno. 

Aunque cabe destacar que la teoría fundamenta no únicamente se centra en originar 

o postular investigaciones siguientes, también se ha seleccionado este método de 

investigación porque, permite entender como proceso un fenómeno social,100 que 

finalmente se verá reflejado en el proceso de la investigación. Esta teoría propone 

el estudio a partir de métodos comparativos y de documentación teórica, para 

descartar respuestas y dar sentido a la información recolectada101. 

A partir de la teoría fenomenología que consiste en la percepción que tiene los 

sujetos frente a la realidad de suponer un mundo social externo regido por leyes, en 

la cual cada sujeto vive experiencias significativas y asume la experiencia de otros. 

 
 
 

 

99 SCHÜTZ Alfred, La construcción significativa del mundo social. Introducción a la sociología 

comprensiva, Ediciones Paidós, Barcelona, 1ª reimpresión en España, 1993. 
100 LAPERRIERE, A. "La théorisation ancrée ("grounded theory"): démarches analytiques et 

comparaison avec d'autres approaches apparentées". La recherche qualitative: enjeux 

épistémologiques et méthodologiques. Gatean Morin Éditeur, Boucherville. 1997. 
101 GLASER B., y Strauss, A. The discovering of grounded thoery. New York, ed. Aldine. 1967 



94  

Marketing en Twitter, una transición de lo análoga a lo digital 

 

 

Aplicado específicamente en el cambio de la emisión publicitaria desde lo tradicional 

hacia lo digital. 

La fenomenología se interesa en las características de las vivencias de unos actores 

específicos. Estas vivencias se pretenden agrupar para formar una estructura de 

experiencias comunes entre todos los actores participantes102. 

Esta teoría se evidenciará a partir de un análisis de medios, en prensa escrita y 

Twitter, lo cual permitirá identificar las ventajas que tienen las empresas debido a la 

autopromoción realizada en Twitter y frente a la publicidad efectuada en prensa. 

A través de la herramienta de análisis catalogada como estudio de medios también 

se mostrará la efectividad, lo económico y principalmente el número de veces en el 

cual una empresa pauta en estos los medios tradicionales, comparado con la 

herramienta de Twitter. 

Es necesario aclarar que el marco general del desarrollo de la investigación se 

realizará bajo un estudio mixto. 

Para el estudio cuantitativo es preciso realizar un análisis que permita verificar 

ciertas hipótesis a cerca de la tendencia de consumo de productos o servicios por 

parte de los jóvenes universitarios, pertenecientes al área metropolitana de 

Bucaramanga. 

Pero también se considera de gran importancia acotar a la autora María Galeano 

quien afirma que este método de investigación es primordial para la realización de 

investigaciones, debido a que este estudio permite la interpretación y la explicación 

de la realidad desde perspectivas distintas y objetivas. 

 
 
 
 
 
 
 

102 REEDER, Harry. La praxis fenomenológica de Husserl. Bogotá: San Pablo, 2011. 
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El fin último del uso de esta metodología es lograr indicadores que fortalezcan la 

posición de la investigación103, son múltiples las bondades que ofrece este modelo 

de investigación, a continuación se indicarán algunos de los beneficios que trae el 

uso de esta metodología. 

Tabla 4. Bondades de la metodología cuantitativa 

 

Fuente: Metodología de la Investigación / 2010 

 
 

Para materializar la metodología cuantitativa en esta investigación se seleccionó 

una muestra considerable de 4 universidades de la región, Universidad Autónoma 

de Bucaramanga, Universidad Santo Tomas de Aquino, Universidad Pontificia 

Bolivariana, Unidades Tecnológicas de Santander. Se eligieron estas instituciones 

por la variedad que representan a la muestra ya que cada una de ellas representa 

factores distintos en cuanto a cultura, identidad, ubicación y estrato. 

En cuanto al análisis cualitativo busca estudiar el fenómeno de la transición de lo 

análogo a lo digital, desde las estructuras comunicativas encontradas en prensa y 

Twitter. Así mismo, la lectura de los resultados cuantitativos se verán evidenciados 

en un análisis cualitativo que permitirán concluir la investigación. 

Al igual que el uso de una metodología cuantitativa, el estudio cualitativo también 

es de suma importancia debido a que da una interpretación de los resultados finales 

de la labor cuantitativa, por otra parte, Taylor y Bogdan, añaden que la metodología 

 

103 GALEANO, M. María Eumelia. “Diseño de Proyectos en la investigación cualitativa”. Fondo 
Medellín, Editorial Universidad EAFIT. Colombia, 2004. 
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cualitativa actúa de modo descriptivo, útil y detallado frente a los datos y 

observaciones efectuadas durante la investigación104, a continuación se 

especificaran alguna de las bondades específicas de este modelo de estudio. 

Tabla 4. Bondades de la metodología cualitativa 
 
 

Fuente: Metodología de la Investigación / 2010 

 
 
 

El trabajar una metodología mixta, permite que la investigación sea más flexible 

para la adquisición de nuevos aportes al estudio, así mismo será más fácil identificar 

la saturación de información y facilitar la finalización teórica del proyecto. 

El uso de técnicas e instrumentos para recopilar información como la de campo, 

requiere de la aplicación de ciertas normas que validen el uso metodológico de dicha 

herramienta, es decir, cada herramienta demanda una justificación valida de uso, 

eso principalmente orientado al volumen de la población y el tipo de información 

cualitativa y cuantitativa que se considere pertinente en el trabajo investigativo para 

la propuesta plena de objetivos e hipótesis105. 

 
 
 

 
104 TAYLOR S.J. y Bogdan R. Introducción a los métodos cualitativos de investigación, ed. Paidós 
1987. 
105 ROJAS, Soriano Raúl. “Guía para realizar investigaciones sociales”. Edición 18. Plaza y Valdés 

Editores. España 1996. 
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El uso de un planteamiento mixto permite abordar herramientas tanto de la teoría 

fundamentada como del estudio fenomenológico, para poder concluir resultados 

específicos y pertinentes para la investigación realizada. A continuación se 

detallarán los elementos a usar: 

Encuestas: Para la aplicación de esta herramienta es necesario determinar una 

muestra, la muestra es un "subconjunto representativo de un universo o 

población,"106 es por eso que se realizaran muestras representativas de la 

población estudiantil de las diferentes universidades del área metropolitana de 

Bucaramanga que se encuentren en un rango entre 18 y 25 años, con el fin de 

analizar preferencias, gustos de marcas y uso de Twitter de manera cuantitativa. 

Se considera que el uso de esta herramienta es pertinente para la investigación ya 

que permitirá la cuantificación de datos importantes para el estudio, por otro lado 

Grasso, afirma que las encuesta son un procedimiento que permite explorar 

cuestiones que hacen a la subjetividad y al mismo tiempo obtener esa información 

de un número considerable de personas107, es decir, permite englobar en resultados 

numéricos un estándar de opinión pública. 

Esta muestra representativa esta sectorizada en los estudiantes pertenecientes a 

las carreras de humanidades, con el fin de segmentar la muestra de cada una de 

las universidades. Las entidades con las cuales se pretende trabajar son: 

(Universidad Autónoma de Bucaramanga, Universidad Santo Tomas de Aquino, 

Universidad Pontificia Bolivariana, Unidades Tecnológicas de Santander). 

Las encuestas realizar respecto a cada universidad son: 

Universidad Autónoma de Bucaramanga: 261 encuestas 

Unidades Tecnológicas de Santander: 176 encuestas 

 

106 MORLES, V. Planeamiento y análisis de investigaciones (8a ed.). Caracas: El Dorado. 1994. 
107 GRASSO, Livio. “Encuestas: elementos para su diseño y análisis”. Encuentro Grupo Editor. 

Córdoba, Argentina 2006. 
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Universidad Pontificia Bolivariana: 161 encuestas 

Universidad Santo Tomás de Aquino: 137 encuestas 

Este número surgió después de haber usado la fórmula de segmentación propuesta 

en el libro de La Metodología de la Investigación108
 

 

 
Aplicando la formula 

 

FORMULA N: Tamaño del universo, e: error máximo aceptable (0,05) (50%), n: 

porcentaje estimado de la muestra (5%) (0,05), z: nivel deseado de confianza (1.96) 

o: desviación de la población (0,5) (50%) 

No2 z2
 

n= 
(N-1) e2+o2z2

 

 

 

UNIVERSIDAD PONTIFICIA BOLIVARIANA, universo de 276 estudiantes de las 

carreras de Comunicación Social y Psicología, que da como resultado para la 

muestra 161 encuestas. 

 

 

n=           n=           n=  

 
UNIVERSIDAD AUTONOMA DE BUCARAMANGA, universo de 813 estudiantes 

de las carreras de Comunicación Social, Psicología, artes audiovisuales, derecho, 

música y educación, que da como resultado para la muestra 261 encuestas. 

 
 

n=      n=         n=  

 

 

108 HERNANDEZ Roberto, Metodología de la Investigación. Ed. Mc Graw Hill 2010, México. 
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UNIDADES TECNOLOGICAS DE SANTANDER, universo de 325 estudiantes de 

las carreras de ingeniería de mercados, licenciatura en deportes, que da como 

resultado para la muestra 176 encuestas. 

 

 

n=            n=       n=  

 
UNIVERSIDAD SANTO TOMÁS DE AQUINO, universo de 212 estudiantes de las 

carreras de derecho y negocios internacionales que da como resultado para la 

muestra 137 encuestas. 

 

 
n=           n=         n=  

 
Entrevistas: Esta herramienta se llevará acabo con expertos de Marketing, 

comunicación y redes sociales. Con el fin de esclarecer una visión de cómo las 

organizaciones están implementando el uso de Twitter, para hacer publicidad y así 

poder ejercer contacto con el público. 

Se considera que las entrevistas y el entrevistar son elementos esenciales para la 

investigación debido a que permite consolidar un nivel de construcción de la realidad 

a partir de la comunicación primaria, también se considera un “instrumento eficaz 

de gran precisión en la medida que se fundamenta en la interrelación humana. 
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Proporciona un excelente instrumento heurístico para combinar los enfoques 

prácticos, analíticos e interpretativos implícitos en todo proceso de comunicar”109
 

Los dos tipos de entrevistas utilizados en el proyecto de investigación son la 

semiestructurada y la abierta, que permite la libre expresión del entrevistado y por 

lo tanto mayor enriquecimiento del proyecto. Las entrevistas realizadas son a: 

- Luis Alférez, profesor del programa de ingeniería de mercados. 

- Mario Ojeda, profesor del programa de mercadeo. 

- Nancy Vesga, profesora del programa de comunicación social. 

- Oscar Toloza, experto en Twitter. 

- Camila Toscano, experto en Twitter. 

- Laura Romero, especialista en redes. 

- Edgar Villabona, del departamento de comunicación de la UIS 

- Silvia Vásquez, gestor de medios de Financiera Comultrasan 

- Rafael Medoza, gestor de medios de Zirus Pizza. 

 
Grupos de enfoque: Se realizaran cuatro grupos de enfoque que ayudara a darle 

un sentido cualitativo a nuestra investigación. Para de ésta manera indagar más a 

profundidad cómo afecta el marketing online al proceso de compra y si es o no 

efectivo. Básicamente lo que se quiere con estos grupos es analizar los estímulos 

de consumo que logra Twitter, así mismo que productos o servicios son los más 

atractivos en esta red y que es lo que los hace posicionarse en este medio virtual. 

Los grupos de enfoque realizados son a estudiantes de las siguientes 

universidades: 

PONTIFICIA: Laura Solano, Alejandra Moreno, Paola Medina, Carlos Peña, Julián 

Praga, Felipe Salcedo. 

 
 
 

109 GALINDO, Cáceres Luís Jesús. “Técnicas de investigación en sociedad, cultura y 

comunicación”. Pearson Educación. México 1998. 
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UTS: Jaiber Lizarazo, Luisa Álvarez, Camilo Castañeda, Daniela Sarmiento, Carlos 

Enrique González, Lady Aveldaño. 

 

UIS: Katheryn Grimaldos, Felipe Díaz, Erika Garcés, Jennifer Velazco 

 
UNAB: Erika Rocha, Margareth Viafara, Paola Castillo, Jaime Rueda 

 
Análisis de medios: Para tener una diferencia entre la efectividad del marketing en 

prensa y televisión se hará un análisis de las marcas escogidas en estos medios y 

hacer una comparación con el marketing que realizan a través de Twitter, para así 

poder medir la efectividad de la publicidad en ésta red social. Las empresas 

santandereanas seleccionadas son: 

Financiera Comultrasan: 660 seguidores 

Freskaleche: 683 seguidores 

Marval: 583 seguidores 

 
Zirus Pizza: 1.178 seguidores 

 
Restaurante Doña Petrona: 2.341 seguidores 

La Quinta Centro Comercial: 2.908 seguidores 

UIS: 33,9K seguidores 

UNAB: 8.865 seguidores 

 
Un elemento que se ha sido primordial en el desarrollo de esta investigación es el 

registro constante de todas las eventualidades y discusiones llevadas a cabo 

dentro de la investigación, lo cual ha permitido prever conflictos en la aplicación 

metodológica. 

Las dificultades en este proyecto no dieron espera, desde el momento en que se 

planteó la investigación empezaron a aparecer problemas frente a todos los 

aspectos del trabajo. 
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En un principio se plantearon dos propuestas de proyecto, uno consistía en la 

comunicación no verbal en los hospitales y el otro de la transición de la publicidad 

desde lo análogo hacia lo digital. Se eligió el segundo. Después de haber realizado 

un estado del arte se concluyó que la transición no se realizaba desde la publicidad 

sino del marketing, lo que nos permitió enfocar el proyecto hacia esta dirección. 

A partir del avance de la investigación se vio necesario comparar una red social con 

un medio análogo, en un principio se eligió a Facebook y a Vanguardia Liberal, pero 

al estudiar las herramientas de medición se identificó que esta red social carecía de 

herramientas para el análisis del proceso, entonces se eligió Twitter como medio 

para estudiar la transición de lo análogo a lo digital, lo cual contaba con 

herramientas, externas, útiles como Tweetstats y Snapbird permitiendo la 

realización del seguimiento de publicaciones de este medio virtual. 

Otro de los inconvenientes que surgieron durante esta investigación fue la 

delimitación de las principales universidades del Área Metropolitana de 

Bucaramanga con el fin de segmentar el análisis y delimitar las universidades a las 

cuales se les realizaría el estudio, debido que a la cantidad de universidades que 

hacen parte de la región. 

Así mismo, se presentaron diferentes inconvenientes en la búsqueda de los 

permisos para ingresar a aplicar las encuestas en las diferentes universidades, ya 

que en el momento de solicitar los permisos las respuestas no fueron oportunas. 

Cuándo se aprueba el ingreso para aplicar las encuestas, se exige por parte de las 

universidades un tiempo limitado para poder realizarlas. 

Para poder realizar dicha muestra se necesitó aplicar una fórmula que permitiera 

reducir aún más la segmentación de estudiantes en las diferentes universidades, 

También delimitándola con los programas académicos, relacionados con el enfoque 

del proyecto, permitiendo la conclusión de los resultados planteados en esta 

investigación. 
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Después de haber realizado los grupos de enfoque de la Universidad Pontificia 

Bolivariana, se evidenció el poco uso que le daban los jóvenes universitarios a 

Twitter debido al desconocimiento de la función real de este medio virtual. 

Se evidenció que en las Unidades Tecnológicas de Santander los estudiantes 

usaban Twitter pero desconocían su correcto uso. Lo que permitió analizar que 

varias de las hipótesis que se presentaban en el proyecto eran nulas, en específico 

una que proponía a Twitter como red social para difundir publicidad. 

En cuanto a las entrevistas surgieron una serie de inconvenientes debido al escaso 

tiempo de los entrevistados, pero finalmente todas se pudieron ejecutar con éxito. 

A partir de las entrevistas se pudieron sustentar los diferentes puntos de vista 

planteados por los estudiantes en los grupos de enfoque. 

Quizá otro de los problemas fundamentales en la investigación fue el conflicto en 

las actividades realizadas por los integrantes del análisis. Los integrantes del grupo 

no estaban cumpliendo con el cronograma de trabajo, es por eso que se vieron 

obligados a reestructurar el cronograma para desarrollar actividades alcanzables. 

Finalmente se quiere enfatizar en la planeación eficaz para evitar el surgimiento de 

inconvenientes que atrasen los procesos de investigación en los distintos nodos de 

análisis de un proyecto de investigación. Es claro que los problemas siempre 

estarán presentes, pero entre menos se presenten más fácil será el desarrollo 

investigativo. 
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CAPITULO 2: LA COMUNICACIÓN EJE 

CENTRAL PARA LA TRASMISIÓN DE 

MENSAJES 

 
En este capítulo se habla de un concepto central de la investigación y hace 

referencia a la comunicación, ya que, es uno de los componentes primarios para 

ejecutar la acción informativa y persuasiva. 

En este capítulo se analiza los procesos comunicativos que influyen en el consumo 

digital y la persuasión publicitaria en el mercado online. Así mismo, se identifican 

los comportamientos de los jóvenes frente a los mensajes publicitarios; 

determinando que canales son más efectivos para la transmisión de dicha 

información y de qué manera se está efectuando dicho proceso. 

Es importante aclarar que desde el inicio de la historia humana, la comunicación ha 

sido una causa central en el desarrollo evolutivo del hombre. El hecho de producir 

mensajes que influencien en los actores sociales, ha hecho que las ideas, 

costumbres y formas de expresión se logren transmitir efectivamente. 

Los diferentes mensajes que se transmiten, abarcan un emisor y un receptor, 

quienes en resumidas cuentas, son los principales actores del modelo comunicativo. 

Actualmente la tecnología y aquellos medios electrónicos que la soportan, dan la 

entrada al desarrollo de plataformas, medios y herramientas que permiten que la 

comunicación se vuelva más eficaz, totalmente directa y accesible para la gran 

mayoría de personas. 

En la actualidad internet ha facilitado la comunicación, permitiendo que la sociedad 

tenga un mayor acceso a la información e interacción entre las personas de distintas 

partes o lugares del mundo. 
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La investigación analiza el proceso que ejecuta el marketing, utilizando a la 

comunicación, como medio de la publicidad y el consumo que genera, dentro de la 

sociedad o la organización. 

A partir de este factor los procesos comunicativos que se analizan pertenecen a 

aquellas organizaciones en Bucaramanga que han difundido publicidad desde un 

medio análogo como lo son los periódicos y luego transicionalmente con los medios 

digitales, específicamente Twitter. 

Esa transición, de lo análogo a lo digital se evidencia en el proyecto a partir de un 

seguimiento de medios comparativos, realizado entre la publicidad análoga de 

Vanguardia Liberal y el uso de la publicidad en Twitter. 

De este modo las organizaciones que abarca la investigación evidencian el 

imaginario de las empresas en cuanto al uso de Twitter y la manera en que lo 

emplean en las organizaciones, también se hace referencia a los canales de 

comunicación, que son los medios por donde se emiten los mensajes. 

Tanto la prensa como Twitter son canales mediáticos en donde la información se 

presenta mediante algún vehículo externo, es decir, que la información no es directa 

entre emisor y receptor. Tal como lo expresa María Luisa Muriel y Gilda Rota: 

"Los medios o canales, de comunicación son el método de difusión que se emplea 

para enviar el mensaje. Estos pueden dividirse a grandes rasgos: mediatizados y 

directos. Los canales mediatizados   son   los   que   requieren   de algún   tipo 

de tecnología para la producción de mensajes y el contacto entre la fuente y el 

receptor o receptores, no es directo, sino a través de algún vehículo físico externo. 

Los canales directos dependen de la capacidad y habilidad individual para 

comunicarse con otros cara a cara. Por ejemplo, hablar, escuchar, indicios no 

verbales, etc.”110 

 

 
110 Muriel, María Luisa y Gilda Rota. Comunicación institucional: Enfoque social de relaciones 
humanas. Editora Andina. CIESPAL, Quito, Ecuador, 1982 
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Debido a lo mencionado anteriormente, en la investigación se evidencia que las 

organizaciones utilizan canales mediáticos para comunicarse con los diferentes 

públicos, ya que los stakeholders son muy amplios para realizar una comunicación 

directa. 

Es así, como los canales de comunicación pueden ser personales o masivos, es 

decir, que son personales cuando se realiza una comunicación directa y los masivos 

son aquellos canales que pueden ser escritos, radiales, televisivos e informáticos, 

dependen del proceso comunicativo que usen las personas u organizaciones. 

 
 

 

2.1 La comunicación y el análisis del discurso 

 
Para la comprensión y análisis de la transición que ha realizado la publicidad 

análoga a lo digital, se ha hecho un seguimiento de medios que muestra los 

mensajes publicitarios, en los cuales se incorporaban imágenes, sonidos y 

símbolos, que tenían como finalidad comunicar y generar una recordación de marca 

que diferenciara esa empresa de otras. 

El mensaje cumple con diversos fines dependiendo del campo de acción de la 

publicidad, sin embargo, las organizaciones a las cuales se les realizó el análisis, 

utilizan Twitter como medio para transmitir publicidad e información acerca de la 

empresa, es decir, que el mensaje que utilizan pertenece a un concepto de fines 

comerciales. 

En cierto modo el seguimiento de medios hecho a Twitter permite analizar los tipos 

de mensajes que emiten las empresas e instituciones a través de este medio, que 

hacen énfasis a una estrategia y ejecución comunicativa que permite el envío de 

contenidos de parte de la empresa. 

Es más, la empresa es el emisor y los diferentes públicos son los receptores de la 

información, permitiendo que cada stakeholders analice cada publicación que la 
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organización hace, incluso se corre el riesgo de que la interpretación que se haga 

no corresponda al mensaje original. En la figura 9 se evidencia el esquema de 

comunicación propuesto por Shannon y Weaver, en el que se muestra el respectivo 

ruido que se produce durante la transmisión del mensaje, haciendo que la lectura 

recibida por el receptor no sea la misma que emite la organización. 

Entonces el mensaje debe ser producto de un trabajo minucioso y comprometido 

con el cliente, para llegar al público de forma clara y que cumpla con los objetivos 

de la empresa, que en su mayoría corresponden a mejorar las ventas y al beneficio 

económico de la organización. 

 

 
Figura11. Esquema de comunicación de Shannon y Weaver. Fuente: Blog de Castellano y 

literatura. FUENTE: http://bit.ly/1FPSQQO 

 

También se observa en la investigación que en los mensajes influencia aquello que 

ofrece la empresa, es decir, que cambiaba la forma del mensaje dependiendo del 

producto o servicio que brindaba. 

De este modo, los mensajes emitidos a través de Twitter tienen una estrategia, de 

creativa con los contenidos, además que la publicidad virtual muestra una ejecución 

que se refiere a un objetivo de alcance que va cambiando respecto a las 

publicaciones que se trasmiten constantemente en los tweet. 

http://bit.ly/1FPSQQO
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Los mensajes que se transmiten mediante este medio tienen una particularidad, que 

es la retroalimentación o comentarios que hacen los públicos, ya sea de forma 

individual o colectiva, es decir, que cambia el esquema comunicativo, ya que el 

proceso que siguen los medios digitales aporta en el proceso de recepción y 

creación de nuevos mensajes. 

En la figura 10 se muestra el nuevo modelo comunicativo que surge a partir de las 

nuevas redes de comunicación, que conectan a diferentes personas en un mismo 

tiempo, en el que pueden generar nuevos contenidos y aportes a favor o en contra 

de la información que se publica en dichas redes. 

Este modelo comunicativo permite crear mensajes que lleguen a un público más 

amplio e interactivo entre las organizaciones y sus públicos. Además, también 

internet es una plataforma que permite que las personas accedan a la información 

de manera rápida y comenten acerca de temas que le interesen. 

 

 
Figura12. Modelo comunicación digital. 

FUENTE: http://bit.ly/1FPTqhg 

 
Estos tipos de comunicación pueden clasificarse atendiendo a dos parámetros, el 

número de receptores de los mensajes y el uso para su difusión de instrumentos 

técnicos de comunicación. En función de estos dos elementos aparecen los cuatros 

http://bit.ly/1FPTqhg
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tipos de comunicación las cuales son: “Comunicación interpersonal no mediática y 

comunicación interpersonal mediática, donde se presenta un contacto directo un 

poco personalizado. Además, posibilita la obtención de una respuesta rápida; frente 

a los tipos de comunicación colectiva no masiva y la comunicación colectiva 

masiva”.111
 

Lo que permite que las empresas publiquen una información o promoción acerca de 

algún producto o servicio que ofrezca, permitiéndole ser más vista por los públicos 

de interés de las organizaciones. 

Del mismo modo, para la comprensión y análisis de la transición de la publicidad 

análoga a lo digital, se ha hecho un seguimiento en la publicidad que realizan en 

prensa, con el fin de realizar una comparación en los tipos de mensajes que se 

transmiten tanto en lo virtual como en lo análogo. 

Aunque, la publicidad en prensa también incorpora imágenes no puede publicar 

sonidos o enlaces que emitan al receptor a obtener más información, contrario a la 

publicidad difundida en Twitter que permite que los públicos obtengan más 

contenidos acerca de algún tema en específico, pero igualmente los dos medios de 

comunicación buscan una recordación de marca mediante el mensaje que se 

trasmite. 

Respecto al uso de publicidad o información publicada mediante los medios 

análogos, se evidencia una baja divulgación de contenidos publicitarios en 

comparación a la cantidad de información que se muestra en Twitter. 

Teniendo en cuenta que el seguimiento de medios realizado a Twitter corresponde 

tan solo a tres meses de publicaciones, mientras que el estudio de prensa 

corresponde a un año de análisis respecto a cada empresa o institución. Sin 

 
 
 
 
 

111 Ecured. Canal de comunicación, Marzo de 2015. Tomado de: http://bit.ly/1GYXP22 

http://bit.ly/1GYXP22
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embargo, se observó que la publicidad en prensa es menor a la de Twitter, en cuanto 

a la cantidad de contenidos que generan las empresas. 

Esto se evidencia en la figura 11, donde se observa la cantidad de publicaciones 

que tiene cada empresa o institución educativa, respecto a la información que se 

genera en lo virtual y en prensa. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Figura13. Resumen gráfico del seguimiento de medios 
FUENTE: Propia 

 

Incluso se muestra cómo los contenidos en prensa forman parte de la publicidad 

ATL o “Above the line” es decir, que pertenecen a los medios convencionales, tal 

como la televisión, radio, diarios, revistas, entre otros. Este tipo de publicidad 

pertenece a la estrategia tradicional que utilizan las empresas para llegar al público 

en general y que se evidencia durante el seguimiento de medios de Vanguardia 

Liberal, este estudio se toma desde el enfoque de la prensa como medio masivo de 

comunicación. 

Del mismo modo, el tipo de publicaciones en Twitter hace parte de la publicidad BTL 

o “Below the line”, que pertenece a una estrategia de merado, en la cual consiste 

en la utilización de medios alternativos, empleando formas de comunicación 

dirigidas a segmentos específicos y desarrollada para el impulso o promoción de 
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productos o servicios mediante acciones cuya idea se caracteriza por utilizar otros 

canales de comunicación más creativos de los tradicionales. 

Los contenidos en Twitter se consideran publicidad BTL debido a que utiliza una 

comunicación dirigida a públicos más específicos, además de que Twitter propone 

una nueva forma de generar contenidos comerciales e intenta utilizar formas 

impactantes, creativas y sorprendentes que establezcan formas novedosas para 

difundir un mensaje publicitario, aunque no se puede dejar a un lado y mencionar 

que también hace parte de la publicidad ATL por ser un medio masivo por el cual 

se genera información en gran cantidad. 

 
 

2.2 La empresa y sus clientes 

 
La comunicación aparece como un concepto básico para el proceso comunicativo 

que se efectúa en la publicidad digital, con una finalidad básica que es, lograr que 

el receptor se sienta influenciado y así se mentalice sobre la compra de algún 

producto. 

Las múltiples redes sociales, contribuyen en el proceso de realimentación, 

generando un aumento de forma significativa, por esa razón el proyecto se 

fundamenta en la comunicación, como base primordial para la ejecución de 

mensajes. 

Las redes sociales contribuyen a la construcción de la comunicación de masas, 

donde “un mismo mensaje es emitido a múltiples receptores, aunque los medios 

tradicionales manejan este mismo tipo de comunicación, los nuevos medios 

digitales han ampliado este concepto a un margen global”112. 

 
 
 

 

112 SCOLARI Carlos, Seminario de comunicación y cultura digital, Universidad Pontificia 
Bolivariana. 
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Con la llegada de las nuevas tecnologías las personas tienen un mejor acceso a la 

información, en tiempo real y de la forma más rápida. Por esta razón, varias 

organizaciones hacen presencia en muchas de las redes sociales que aparecen en 

internet, con el fin de ser vistas por diferentes personas que tenga preferencias 

acerca del producto o servicio que ofrece. 

 

 
Figura14.Modelo de Schramm 
FUENTE: http://bit.ly/1DNACm0 

 
 
 

El modelo de Scharamm de la figura 12 muestra como los diferentes mensajes se 

transmiten mediante internet y genera más receptores, debido a que cada usuario 

decodifica e interpreta la información y después la comunica a más personas. 

Además, los diferentes públicos interactúan con la organización o institución, 

mediante comentarios que realizan a favor o en contra de la organización. Esto se 

evidencia en el seguimiento de medios en donde se muestra como los usuarios 

participan y son de suma importancia para la empresa, debido a su aporte e incluso 

en la actualidad se debe complacer al cliente. 

http://bit.ly/1DNACm0
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Incluso en la E1, la profesora de comunicación social de la Universidad Autónoma 

de Bucaramanga, se refiere a la comunicación y el marketing como una unión que 

se utiliza para persuadir y generar relaciones a largo plazo con las personas 

mediante la comunicación 

De este modo, se evidencia como la publicidad es una comunicación impersonal 

pagada por una persona o empresa que busca influir en el consumidor. Al ser un 

medio masivo tiene la capacidad de llegar a más públicos de una manera más 

rápida. 

Debido a esto el papel de la comunicación en el marketing se hace esencial, 

especialmente en la publicidad ya que como dice Lasswell es un “proceso a través 

del cual un emisor transmite un mensaje a un receptor utilizando un canal 

específico, con el propósito de generar una respuesta”113 es decir, que la publicidad 

hace parte de un proceso de comunicación, de esta forma, se enlaza el intercambio 

de mensajes entre las organizaciones y el cliente. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

113 Jhorman Monterola, Significado de comunicacion y de lenguaje segun sus Autores. Publicado el 
22 de noviembre de 2012 en la pagina http://prezi.com/9dhp3mwafdax/significado-de- 
comunicacion-y-de-lenguaje-segun-sus-autores/ 

http://prezi.com/9dhp3mwafdax/significado-de-
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CAPITULO 3: MARKETING DIGITAL Y SU 

APLICACIÓN EN TWITTER 

 
 

 
Todas las empresas o instituciones hacen uso del marketing, pero a partir del 

desarrollo y surgimiento de las nuevas tecnologías las organizaciones se ha 

apropiado del marketing digital, para potencializar sus propuestas de negocio y así 

poder realizar los objetivos de la compañía. 

El marketing digital solo es una extensión del marketing tradicional, es decir, cumple 

funciones similares. En lo único que se diferencian es en el uso de elementos 

tecnológicos o dispositivos electrónicos para ejercer acciones de mercadeo en un 

plano digital. 

Una de las principales ventajas de este tipo de marketing es que le permite a las 

organizaciones establecer presencia por canales más diversos, comparado con 

aquellos que brindan el marketing tradicional. Existen plataformas que facilitan los 

procesos comunicativos e interacciones con el público, desde distintas herramientas 

como las redes sociales, los blogs, los banners, los correos electrónicos, las páginas 

webs y todo lo que este bajo el ingenio y manejo de la organización. 

La herramienta que se ha analizado en este proyecto se enfoca en el uso que le 

dan las organizaciones a la red social de Twitter. Esta plataforma digital posee 

características muy puntuales que permiten crear estrategias específicas para 

incrementar las ventas, posicionar la marca u orientar la investigación de mercado, 

el análisis de competencia y a su vez permite hacer seguimiento de todos los 

contenidos enfocados en la organización. 
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Esta puntualidad teórica se llevó al campo de acción mediante un seguimiento de 

medios, comparando el marketing tradicional con el marketing digital. Es evidente 

que el uso de esta herramienta por parte de las empresas no está siendo lo 

suficientemente efectiva. Esto de acuerdo con los datos arrojados por una encuesta 

realizada a los jóvenes de universidades específicas del área Metropolitana de 

Bucaramanga. 

A su vez se evidenció una transformación en el manejo del discurso de lo BTL frente 

a lo ATL. Muchas organizaciones están optando por incursionar en las diversas 

plataformas que ofrece el internet, pero esto se está realizando sin una debida 

planeación e investigación. Antes de publicitar se debe analizar al tipo de público 

que se pretende impactar, segundo se debe trazar objetivos y confrontarlo con la 

plataforma a ver si logra satisfacer a totalidad las metas de la organización. 

Si bien es cierto existen múltiples plataformas con formato de red social, todas están 

diseñadas para compartir contenidos específicos, uno más evidentes que en otros. 

En este caso la red social de Twitter posee una estructura que la diferencia de las 

demás, uno de estos aspectos es que el usuario solo puede compartir contenidos 

de 140 caracteres, con la posibilidad de adjuntar imágenes y videos. 

Las organizaciones ven en esta red social oportunidades de posicionamiento virtual, 

sin tener en cuenta que Twitter no es una red social para generar publicidad, si no 

para generar contenidos de interés. Por otro lado esta red posibilita hacer llamados 

de participación con los usuarios y a su vez permite posicionar la imagen 

corporativa. 

Otra de las muchas razones por la cual las organizaciones optan por esta red social, 

es porque alrededor de Twitter existen variedad de medidores que permiten 

mantener un control y unas estadísticas tanto del impacto de los contenidos, como 

comparar el flujo de información con otras empresas. 
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Todos estos facilitadores optimizan tiempo y recursos, por lo cual esta herramienta 

se ha potencializado durante los últimos años. El marketing online o marketing 

digital es el que finalmente estructura el direccionamiento de una estrategia digital, 

al igual como se genera con los canales tradicionales, en este tipo de marketing se 

busca incrementar el consumo y las ventas de la empresa. 

Finalmente son las nuevas tecnologías las que han obligado a trascender a las 

organizaciones, trascender del contacto físico al contacto virtual con sus clientes 

prospectos, para mejorar procesos y mejorar el impacto comunicativo, como en el 

caso de Twitter que transmite mensajes breves y contundentes. 

 
 

3.1 Manejo del Marketing desde el Social Media 

 
La estrategia es el componente preliminar para definir la acción en los medios 

sociales. Es importante estudiar previamente el público en el que se ha enfocado. 

El desarrollo que se quiere lograr con el mercado empresarial, las tácticas, la 

planificación y los distintos manuales, ya sea de imagen o crisis, que puede requerir 

una acción en la web, se deben desarrollar antes de comenzar a usar las redes 

sociales. 

Se podría decir que dentro del plan del Social Media hay que tener un apartado que 

maneje el plan de Marketing, ya que esto dispondrá el reconocimiento de un público 

distinto al habitual. El segmento de mercado posiblemente va a superar sus límites 

establecidos, obteniendo no sólo la atención de un público local sino también la 

posibilidad del reconocimiento de un segmento global. 

La web es la herramienta influyente para que una empresa comience a proyectarse 

alrededor del mundo. Como ya se ha dicho en lo anterior el internet ha facilitado 

mucho la forma en cómo se comercializa en el siglo XXI. Por consecuente es preciso 

indicar que las organizaciones que se expanden en la red, tienen que tener antes 
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de un plan de Marketing, un equipo de Social Media Management que planifique y 

disponga de ideas centradas en la acción empresarial en la web. 

Dentro del diseño específico de los medios sociales es primordial que se tenga en 

cuenta el proceso de análisis de nichos de mercados, los clientes potenciales, el 

perfil de la audiencia y la competencia que hay entre otras empresas. 

Al identificar a la competencia directa, es preciso que las empresas tengan como tal 

unos objetivos cualitativos y cuantitativos a corto, medio y largo plazo. Se ha 

evidenciado en el trabajo de campo que cuando una empresa no se ha trazado 

objetivos específicos sobre lo que quiere llegar a hacer en la web, es muy probable 

que fracase o no logré expresar lo que realmente quiere dar a conocer. 

Entonces se evidencia que las empresas tienen múltiples canales por donde se 

puede distribuir información precisa. Se debería reconocer que como medio 

comunicativo que invita a la interacción, las plataformas virtuales son los canales 

más convenientes para una organización. Pero se debe tener en cuenta que 

muchas personas tienen acceso a dichos escenarios digitales. Cualquier 

publicación que se haga en la web debe ser muy precisa y contundente con aquello 

que se quiere emitir. 

El mensaje comunicativo como ya se ha venido diciendo en muchas ocasiones 

fracasa. El canal por donde se difunde el mensaje, en muchas ocasiones, no es el 

adecuado. Para eso es importante que la entidad reconozca qué tipo de público 

tiene, qué canal usa frecuentemente, qué es lo que quiere comunicar y a dónde 

quiere llegar con la acción comunicativa que está ejecutando. 

En cierto modo se podría decir que el mensaje fracasa porque no hay planificación 

previa de lo que se quiere decir. Hay que ser muy claros desde la Social Media con 

lo que se quiere lograr, por eso, es muy importante reconocer las tácticas 

previamente planeadas y los objetivos establecidos por la empresa. Así las acciones 
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que queremos generar, en este caso el consumo, serán efectivamente realizadas y 

evidenciadas. 

 
 

3.2 Medidores de Twitter 

 
Al tener realizada una estrategia de Social Media Marketing, una de las primeras 

cosas que se deben hacer es estudiar qué se puede hacer en la red social y cómo 

es usada por las personas que se vinculan a esta plataforma. 

Los usuarios también deben ser un foco de análisis para evidenciar el trabajo que 

se hace entre la organización y los clientes. Se pueden utilizar herramientas, como 

son las métricas y medidores de indicadores para visualizar todo la gestión que se 

hace en la plataforma virtuales. 

La medición con métricas ayudará a que una empresa logre evaluar sus objetivos. 

Así podrán conocer qué estrategia está funcionando, el nivel de persuasión y la 

generación de consumo que están promoviendo. Así mismo qué retroalimentación 

está quedando y cuánto se está obteniendo en inversión realizada. 

Lo propositivo de utilizar métricas para medir el impacto de un perfil en las redes 

sociales es la capacidad da analizar indicadores tanto cuantitativos como 

cualitativos. Se habla de indicadores cuantitativos en las redes sociales todos 

aquellos números que estiman la cantidad de visitas al blog, la cantidad de 

seguidores, el movimiento que hay en la red, los retweets, la cantidad de me gustas 

y el alcance que logran las publicaciones realizadas por la entidad. 

Las Métricas en Twitter sirven para reconocer que cantidad de usuarios hay en el 

perfil de la marca. Es importante tener usuarios legítimos que sean activos, ya que 

la principal acción de los usuarios en las redes sociales es generar conversaciones, 

interacciones e inclusive la misma promoción de la marca. 
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Los seguidores en Twitter son importantes a la hora de mirar el alcance de los 

tweets. En ocasiones algunos tweets se filtran por la red debido a personas que 

critican e intentan molestar o dar mala imagen de la marca. A estos trolls, como le 

ocurre a las instituciones educativas como la UIS y la UNAB, hay que saber 

manejarlos. Para controlar los problemas que traen estas personas, es importante 

saber a qué cantidad de seguidores se enfrenta la organización y qué estrategia 

está establecida para atender a la gran mayoría. 

Las menciones que se hacen por medio de Twitter deben ser atendidas, ya que son 

respuestas, incentivas o llamadas de atención por parte de nuestros seguidores. 

Hay que responder inmediatamente, esos espacios de diálogo son interacciones 

que demuestran que la empresa está atenta a las necesidades y requerimientos de 

sus clientes. 

Los retweets son particularmente importantes, es por medio de ellos que se conoce 

el índice de viralización de ciertos contenidos. El valor que tiene el retweet en la 

medición de las métricas es que da a conocer la influencia y la capacidad de generar 

cierto impacto entre las personas que siguen la marca. 

El uso de las métricas para muchas empresas, dan a conocer distintos datos que 

ayudan a gestionar una matriz DOFA para el mejoramiento de los contenidos. El 

reconocimiento de debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, da paso para 

crear un plan de acción, en el caso de una eventualidad en la red social, que está 

establecido para saber actuar de la mejor manera o anticiparse ante los problemas 

que tenga la competencia directa. 

Un ejemplo de lo anterior fue el caso de KLM ROYAL DUTCH AIRLINES (Koninklijke 

Luchtvaart Maatschappij) 

Es una compañía aérea mundial, considerada como una de las empresas más 

antiguas del mundo que todavía opera con su nombre original. Es holandesa fue 
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fundada en 1919 y su comercio es reconocido ya que tiene afiliaciones con otras 

aerolíneas en distintos países. 

Durante la copa del mundo 2014, México se enfrentó a Holanda quien ganó sobre 

la selección nacional mexicana con una cuestionable decisión arbitral de último 

minuto. 

Tras conocerse el resultado final del encuentro, KLM envió un mensaje a través de 

su cuenta de twitter con el texto: ‘Adios Amigos!’ y con una imagen de un letrero 

típico de aeropuerto con la leyenda "Departures", en ella un icono de un señor con 

bigote y sombrero de charro. 

 

Figura 15. Tweett de KLM 
FUENTE: http://bit.ly/1EyJqrS 

 
El tiut causó alteración de algunos usuarios en las redes sociales, ocasionando todo 

tipo de respuestas por parte de la comunidad mexicana en Twitter. Desde 

respuestas de odio contra la aerolínea, reproches de racismo y críticas, amenazas 

de apartamiento, y también comentarios a favor, de aquellos que consideraron que 

era una buena broma y que la imagen es incluso divertida. 

http://bit.ly/1EyJqrS
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KLM, tras las reacciones, tuvo que eliminar el mensaje y horas después, Lisette 

Ebeling Koning, portavoz de la aerolínea, tuvo que salir a aclarar lo ocurrido. 

Los deportes, por lo general generan pasión entre los aficionados y los patriotas de 

un país. Es importante que antes de hacer un comentario sobre cierto equipo en 

una red social, se conozcan las consecuencias y cómo aquel comentario puede 

afectar directamente a un segmento del público que usa dicha plataforma virtual y 

que son amantes de su patria. 

KLM durante la celebración del campeonato mundial de Fútbol de Brasil, tuvo que 

lidiar con una situación poco favorable que lo llevo a una crisis donde jugó su 

reputación. El community manager no se percató de pensar en las consecuencias 

que traería, el twittear un mensaje que para algunos fue gracioso, pero para otros 

ofensivo. 

 

Figura 16. Estadísticas del tuit de KLM 
FUENTE: http://bit.ly/1nZqlHf 

 
 

El tweet tuvo en sus primeros 30 minutos 8.000 retuit y fue marcado como 

favorito por 2.440 usuarios. Fue eliminado, en menos de dos horas pero su 

trayectoria, al finalizar el domingo, había sido de más de 52,808 tuits con 89,773,600 

http://bit.ly/1nZqlHf
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impresiones. Cuando se habla de impresiones en Twitter, corresponde a la 

trayectoria que tuvo el tuit, la marcación del tuit, los comentarios y los retweets. 

El poco tiempo que duró el contenido publicado, lo usuarios mexicanos, en su gran 

mayoría, comenzaron a enviar mensajes en contra de la aerolínea. Incluso una 

celebridad de la cultura mexicana, Gael García Bernal, se fue en contra de la 

compañía y amenazó con no volver a viajar con dicha empresa. 

Fue preciso que KLM emitiera un comunicado en el que ofrecía sus disculpas por 

el “desafortunado comentario” y aseguraba que no había sido su intención “herir los 

sentimientos de nadie” con el tweet. La pronta respuesta permitió acortar el recorrido 

de la crisis. 

 

 
Figura17. Declaración KLM 

FUENTE: http://bit.ly/1nZqlHf 

 
El manejo que hizo la organización en la red social, al conocer la reacción de los 

usuarios, se puede considerar que fue inmediata a pesar de que en Twitter los 

tiempos se miden por segundos. El intento de la empresa fue atender a todos los 

comentarios en conjunto para amortiguar un poco la inconformidad pero aun así el 

desenlace del contenido ya estaba regado por toda la red social. 

http://bit.ly/1nZqlHf
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El emitir un comunicado en el que los directivos de distintas sedes de KLM pidieron 

disculpas a los afectados, generó una imagen de cercanía, de seguridad y de 

transparencia sobre la empresa. Al tener personas que actuaron como trolls, lo 

importante fue no llegar a la altura de ellos, sino más bien recibir las críticas y actuar 

sobre ellas. 

Un grave error a la hora de publicar contenidos ofensivos, es eliminar el comentario 

o la publicación, ya que al eliminar el contenido se alude que están escondiendo la 

información. 

La oportunidad que le dio la eventualidad a la aerolínea Aeroméxico, para publicar 

un contenido a favor es un acierto que pudo mejorar los negocios de la empresa 

mexicana y disminuir los de KLM. 

El manejo que hizo la aerolínea mexicana de publicar un contenido que contrastara 

con el de KLM, demuestra algunas de las ventajas de planear una acción que 

beneficie el negocio. La idea no es crear disputas entre ambas empresas que 

trabajan en el mismo sector, pero sí es importante superar a la competencia dándole 

ese reconocimiento significativo que tanto valoran los clientes. 
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Figura18. Tuit de AeroMéxico 
FUENTE: http://bit.ly/1nZqlHf 

Responder, informar, agilizar los procesos, pero sobre todo, sentir afinidad, empatía 

y conectar o reconectar con los usuarios descontentos, son algunas de las acciones 

que debe estar en constante acción una empresa. El tener afrontarse a una crisis 

es importante acudir al manual de crisis previamente estipulado en la compañía. No 

se debería actuar de improviso ya que todas las acciones que se tomen frente al 

tema pueden mejorar o empeorar la situación. 

Dolores Vela García en su libro Social Media Manager bajo el capítulo de Estrategia 

y Planificación de Medios Sociales; comenta distintas acciones que se pueden 

realizar para afrontar una crisis de reputación. 

Ante cualquier comentario negativo o de crítica es primordial responder 

cordialmente, ofreciendo una óptima solución del problema. Hay que tener en 

cuenta de no silenciarnos ante la situación, ya que esto puedo agravar la 

problemática. Podríamos responder cada comentario que hacen los usuarios o 

http://bit.ly/1nZqlHf
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elaborar un comentario global que responda a todas las críticas, para generar 

comunicación directa desde la empresa hacía el afectado. 

Para crear transparencia, atención y correspondencia por parte de la entidad, es 

necesario que algún directivo de alto mando, sea quien respalde el comunicado 

oficial con la respectiva justificación de la crisis. Así se denota la seriedad con la 

que se está abordando la crisis y la preocupación por solucionarla. 

Hay que medir, monitorear y realizar un seguimiento de los daños que se han 

producido buscando evolucionar la etapa problema. Al superar las crisis, es 

importante hacer un análisis posterior al evento para que de ahí nazca una 

estrategia nueva de cómo afrontar dificultades similares. 

Se debe restablecer la imagen de la empresa, por lo tanto es importante limpiar la 

información negativa que sale en los medios. Esto se podría hacer gestionando 

contenidos y haciendo tácticas de SEO para que la mayoría de artículos que 

aparezcan en los buscadores sobre nuestra empresa sean los más positivos. 

SEO son la siglas para el nombre de Search Engine Optimization, esto que 

interioriza el posicionamiento en la web, tiene en su función el análisis de 

contenidos, el uso de los mega datos y la aparición como los primeros en la 

búsqueda de Google. 

Ante una equivocación de la empresa, es importante admitir el problema, 

disculparse y tranquilizar a los usuarios con información verídica sobre lo que 

sucedió y está sucediendo. 

Es significativo que cuando pase la crisis, no se olviden los usuarios involucrados, 

ya que su experiencia individual puede resultar beneficiosa para el avance, mejora 

y conocimiento de la empresa. Siempre hay que estar al tanto de los usuarios líderes 

de opinión, quienes van a ser las personas que ayuden a mejorar las falencias de 

la organización. 
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Siempre hay que usar las métricas y conocer los usos de los medidores online que 

permiten ver el desempeño de la organización en la web. Al analizar las métricas, 

se hará visible el impacto que tuvo la crisis en las redes sociales. De ahí se pueden 

sacar conclusiones de cómo se alteró la posición de la entidad en el mercado y que 

efectos tuvo en la labor organizacional el apuro que generó la crisis. 
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CAPITULO 4: LA LECTURA DEL MARKETING 

DIGITAL DESDE UNA ÓPTICA EMPRESARIAL 

 
 
 

 
Las plataformas virtuales se han convertido en una novedosa forma de crear 

técnicas y estudios para comercializar un producto o servicio. Así mismo es un canal 

de acercamiento virtual, de manera personal, con los usuarios o quienes se podrían 

denominar, clientes prospectos. 

La mayoría de las empresas optan por ejercer gestión empresarial en un mundo 

digital. La influencia del marketing digital, como ya se ha evidenciado a lo largo de 

la investigación, comienza a recorrer todas las plataformas virtuales, 

específicamente las más conocidas, durante el proceso de investigación, Twitter, 

Facebook, Instagram, YouTube como plataformas efectivas para la comunicación y 

el mercado. 

Los distintos escenarios digitales, mejor conocidos como redes sociales, abren paso 

a la interacción de miles de millones de usuarios, esto hace que los contenidos 

producidos por las empresas sean bastante visibles en un escenario intangible 

donde el mensaje bien estructurado puede llegar a difundirse en espacios y lugares 

jamás imaginados. 

Las relaciones, las interacciones y la comunicación con otros seres humanos, son 

aspectos que están ligados a la naturaleza de la mayoría de personas. Los seres 

humanos son seres sociales y por dicha razón las herramientas presentadas 

colaboran con el desarrollo de la comunicación, haciéndola más eficaz, directa y 

fácil de conseguir. 
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“La web social permite a los usuarios interaccionar de una forma directa y en tiempo 

real a un nivel que jamás antes se había producido, tanto con otros usuarios como 

con las empresas, de ahí que tenga un papel estratégico imprescindible en el futuro 

de los negocios, debido a que los stakeholders se perfilan en entornos 2.0” 

De aquí nace la necesidad para que la gran mayoría de empresas tengan la 

iniciativa de llevar su negocio a un término digital. La sociedad está cambiando y 

con ella la manera de comercializar y promocionar productos y servicios. 

El marketing y la empresa nunca antes han tenido que estar tan pendientes de dos 

intangibles que son fundamentales en el desarrollo empresarial como, la 

comunicación y los consolidación de lazos de fidelidad por parte de los clientes, que 

parecen estar ajenas y alejadas de la entidad, ahora son más cercanas y por dicha 

razón los contenidos publicados por la organización se deben cuidar, se deben 

analizar y deben concretar una estrategia previa para cada mensaje. 

El hecho no es abrir cuentas o perfiles en las principales redes sociales y mucho 

menos actualizar los contenidos cuando tenga el tiempo para hacerlo, así no 

funciona, lo que puede resultar algo contraproducente. Esto puede ser peligroso ya 

que se puede estropear la imagen y la reputación de la empresa si no se apropian 

las herramientas digitales con una estrategia bien planeada y definida. 

A lo largo del trabajo de campo se ha evidenciado que la acción primordial de una 

organización al desarrollar una estrategia web es crear un enganche con su público 

objetivo. 

El engagement hace referencia al grado en el que un consumidor interactúa con 

una marca. Esto se da cuando se crea cierta fidelidad y motivación para que los 

usuarios defiendan y se sientan parte de la marca, y de esta manera hace que 

refieran la marca a nuevos usuarios. 

Para una empresa, tener usuarios enganchados con la marca es algo invaluable, 

ya que al pasar el tiempo se convertirán en ‘evangelizadores’ de la marca. El éxito 
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del engagement depende mucho de los usuarios recurrentes y del manejo que le 

den las empresas a los medios sociales. 

La labor de un comunicador social en una organización comienza a optimizarse 

alrededor de todas las actividades anteriormente mencionadas porque, quienes 

aborden esta labor debe ser las personas encargadas de articular los mensajes de 

cada departamento y direccionarlos bajo un mismo código de identidad, es decir, 

todos los mensajes de la empresa deben trasmitirse de una misma manera, para 

reforzar la imagen, teniendo en cuenta que la comunicación hace parte de un 

proceso al cual también se le deben emitir indicadores de medición. 

El capital humano que maneje la estrategia detrás del Social Media, debe recaer en 

personas que tengan en cuenta, los objetivos de la organización, los valores de la 

misma y sobre todo los públicos específicos que maneja dicha organización, ya que 

es aquí donde se va a impulsar la reputación de la marca y donde se pretende 

fortalecer la comunicación con los distintos públicos de forma dinámica. 

Dicho lo anterior, el Social Media Manager debe ser la persona a cargo de las 

estrategias digitales, el máximo responsable del departamento de Medios y redes 

sociales. El Community manager, encargado de ejecutar las acciones, tácticas y los 

planes en la plataforma virtual será otro delegado de ejecutar las acciones 

previamente vistas por el Social Media Manager y a su vez debe ser miembro 

importante del equipo de comunicación. 

Lo ideal sería que las empresas contaran en su departamento de comunicación con 

un Social Media Manager, un Community Manager, un gestor de comunicación 

interna y otra de comunicación externa, con el fin de lograr una comunicación global 

dentro de la organización, cabe rescatar que estos cargos también dependen del 

tamaño de una organización, a veces se requiere más personal o menos, todo 

depende de las necesidades de la empresa. 
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El e-commerce o comercio electrónico es a donde se debe ir girando la vista 

empresarial. El imaginario es tener ahora una tienda virtual, algo que esté para los 

usuarios las 24 horas del día, todos los días de la semana. Lo increíble del e- 

commerce es la posibilidad de reducir costos y así mismo lograr la venta en 

cualquier lugar del mundo. 

El cambio en la forma de hacer marketing también ha evolucionado en el comercio 

electrónico. La autora Dolores Vela García dice que: “el E-commerce también sufre 

una transformación importante, una evolución de tendencia social como es de 

esperar, es decir, el paso del E- Commerce al S-commerce, comercio social, la 

compra social que se comparte”. Ahora se implementa el comprar en grupos, 

haciendo que un cliente vincule a demás personas y así mismo estos atraigan a 

otros para conformar una mayoría y recibir más descuentos en las compras 

realizadas online. 

Cada vez son más las personas que compran y consumen contenidos, servicios o 

productos por internet. Se evidenció en el proyecto que el fenómeno de Marketing 

en Twitter es relevante pero siempre y cuando los usuarios, y las mismas empresas, 

conozcan cómo hacer un buen manejo de ésta plataforma virtual. 

En Twitter la posibilidad de compartir contenidos de manera inmediata hace que la 

información se actualice cada dos segundos, haciendo que los datos con mayor 

contenido informativo pasen por desapercibidos. 

Ahora bien se ha comprobado a lo largo del trabajo una inconformidad, que 

contempla la cantidad de contenidos irrelevantes que publican las organizaciones. 

Por dicha razón es primordial hacer una planeación previa de contenidos, conocer 

qué se va a publicar y con qué fin lo hacen. Cuando no se hace una planeación de 

manera concreta, los resultados se evidenciarán de la forma que se han hecho a lo 

largo del estudio, algo negativos, ya que los usuarios no tienen retroalimentación 

con la organización y el proceso de comunicación se vuelve unidireccional. 



131  

Marketing en Twitter, una transición de lo análoga a lo digital 

 

 

Para que funcione el proceso de mercadeo en la plataforma Twitter es importante 

tener en cuenta qué les están ofreciendo a todas las personas que utilizan la red 

social. Los contenidos pueden ir enfocados a la oferta de un producto o un servicio 

y a partir de ahí puede hacer un acompañamiento a los usuarios. 

Cabe resaltar que con las nuevas herramientas tecnológicas los usuarios consumen 

contenidos desde cualquier lugar del mundo, sólo se necesita tener acceso al 

internet. Entonces el proceso de comercio electrónico debe ir más allá, debe estar 

enfocado no solo en las tiendas virtuales sino también en las posibilidades que 

ofrece el móvil, en las plataformas digitales, en la manera en que se ejecuta el 

comercio virtual y en las acogidas a los contenidos virales. 

La estrategia que pueda implementar un empresario en las redes sociales, dará 

cavidad para ver qué tan trascendental va ser su vida en la “realidad” de los usuarios 

y cómo serán recordados por estos mismos. 

Para hacer los resultados más creíbles, existen distintas herramientas que ayudan 

a medir indicadores, que monitorean los procesos que se está efectuando en la 

social media y que constantemente hacen un detallado seguimiento del trabajo de 

la organización en la web. Algunas herramientas se denominan bajo el nombre de 

Métricas o KPI (Key Performance Indicators). 

El cambio que ha dado la web social ha transformado de cierta manera a los 

consumidores en lo que denominamos “prosumidores”, quienes son nada más y  

nada menos que los consumidores inteligentes que acuden a la internet para 

consultar, informarse, ilustrarse sobre algún tema, algún servicio o producto. 

 
 

4.1 Gestión empresarial en el mundo digital 

 
Cerca de tres mil millones de personas tienen acceso a internet según la Unión de 

Telecomunicaciones de las Naciones Unidas (ITU), para finales de 2014. En 
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Colombia existe cerca de 6,3 millones de conexiones a internet según el Ministerio 

de las TIC114, es decir, que el público al que se puede abordar por medio de las 

plataformas virtuales es muy amplio. 

La diferencia con el impacto promocional y publicitario que se logra con medios 

análogos gira en torno a la agrupación de clientes, cuando una empresa decide 

pautar publicitariamente en un periódico regional, tiene conocimiento que 

posiblemente su mensaje solo lo verán personas locales, sin tener una exactitud del 

impacto que puede generar el mensaje o por lo menos cuantas personas lo verán. 

En los medio virtuales todo es más exacto, en comparación con lo análogo, debido 

a que las organizaciones pueden asociar a sus clientes por gustos, preferencias, 

hábitos y demás aspectos, también conocido como estudio de mercado, después 

de haber efectuado ese análisis de público se continua con la propagación del 

mensaje que gracias a herramientas digitales permite evidenciar por medio de 

métricas el número de usuarios que tuvieron relación con el mensaje, cuantas 

personas lo vieron, cuantas lo rechazaron y otras mediciones importantes para la 

mejora continua en la comunicación virtual. 

Es necesario destacar la importancia que tiene el marketing digital, ya que la 

organización debe tener objetivos específicos para cada plataforma digital y a su 

vez debe crear una intención en cada mensaje publicado, para crear una afinidad 

con los usuarios y no lo contrario infoxicar a los usuarios con información excesiva 

y desmedida. 

Una de las grandes ventajas que proporcionan las herramientas contenidas en lo 

virtual se enfoca en las formas de conocer a los usuarios sin necesidad de preguntar 

sus tendencias de consumo y también la de reforzar a los clientes que ya están 

vinculados con la organización con el estudio de nuevas necesidades E1. 

 
 
 

114 Ministerio de Tecnologías de la Información y la Comunicación. Boletín trimestral de las TIC, 
segundo trimestre de 2014.Tomado de http://on.fb.me/1RxIlub 

http://on.fb.me/1RxIlub
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Esto es posible gracias a aplicaciones que miden las tendencias de los usuarios, es 

decir, agrupa la población por focos de interés o por género o demás categorías que 

la organización solicite, estas plataformas se desarrollaran más adelante, para 

aquellas organizaciones que desconocen estos instrumentos que permite mejorar 

los aspectos comunicativos y de impacto. 

La gestión empresarial en plataformas digitales es una actividad en la organización 

de suma importancia, pero no todas las organizaciones requieren de una 

participación en estas plataformas. Es necesario que la empresa cree un objetivo 

general para las plataformas digitales, establecer metas para convertir la 

comunicación virtual en un elemento cuantificable para compañía. 

Existen muchas organizaciones que están demasiado arraigadas a los medios 

tradicionales, que posiblemente no creen necesario el uso de ninguna herramienta 

digital. 

Hoy en día nos encontramos en una época de inclusión y desarrollo digital donde 

una gran parte de la población tiene acceso a internet y donde cada vez los límites 

territoriales han dejado de importar tanto para el conocimiento de nuevas culturas o 

nuevas ideas de negocio. 

Uno de los intereses de las empresas a la hora de incursionarse en los medios 

digitales no debe ir únicamente enfocado en la propagación de mensajes 

autopromocionales o informativos de la misma organización, se debe ampliar el 

panorama de ventajas, una de ellas es el análisis de oportunidades de negocio. 

Las empresas deben ser emisoras de información y a su vez receptoras de la 

misma. Una organización que usa plataformas digitales es una organización 

informada, la existencia de modelos de negocio encontradas en otros lugares del 

mundo distintas en el que se encuentra la empresa permite innovar, evolucionar y 

desarrollar nuevos modelos de proceso. 
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El análisis de competencia es otro factor primordial en las ventajas que ofrecen las 

herramientas digitales. Si una empresa decide usar algún tipo de plataforma digital 

o red social debe ser consiente del contenido que publica, ya que pueden generarse 

crisis organizacionales a causa del mal manejo. 

Así como las empresas se ven obligadas a informar de las cosas que suceden en 

el interior de la compañía, también deben apropiarse del contenido de la 

competencia, para ejercer métodos comparativos y diseñar estrategias de mejora 

que permitan estar siempre delante de la competencia. 

Siempre hay que estar alerta en lo que hace la competencia porque la empresa 

puede tomar ventaja en los momentos de crisis de la competencia, puede 

desarrollar alianzas estratégicas, puede tener conocimiento del crecimiento o del 

declive de otras organizaciones E5. 

Hay que tener en cuenta que si alguna organización no tiene presencia en redes o 

en plataformas virtuales es posible que la competencia si las esté usando y que este 

acaparando clientes prospecto que la organización análoga no este contemplando, 

lo que pondría a la empresa un paso atrás como líder del mercado. 

Otra de las ventajas que proporcionan las redes sociales o las plataformas digitales 

son la posibilidad de certificaciones. En la actualidad las empresas están virando 

hacia lo ecológico, el uso de impresos en la organización impide o retarda los 

procesos de certificación ambiental que hoy en día dan mucho peso a la hora de 

abarcar productos y servicios con responsabilidad social. 

Todo esto no quiere decir que los canales de difusión virtual son mejor o peor que 

las análogas, es necesario tener participación constante en ambos tipos de canales, 

pues si bien es cierto no todo el mundo tiene conocimiento del manejo de 

plataformas digitales, ni tampoco todo el mundo consume medios tradicionales 

como la prensa, la radio o la televisión. 
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4.1.1 Empresas digitales 

 
La organizaciones de naturaleza digital deben diseñar estrategias de mercadeo y 

de atención al cliente de una forma muy distinta a como las ejecutan las empresas 

tradicionales. Una de las grandes dificultades que presentan este tipo de compañas 

es el costo en esfuerzos que deben realizar para destacar la organización sobre 

todas aquellas que tiene su misma naturaleza y sobre todas aquellas que 

únicamente usan el ámbito digital para promocionarse. 

Muchas personas creerían que el trato por medio de plataformas se hace mecánico 

y posee menos cordialidad y atención, las grandes compañías han convertido este 

pensamiento en una de sus grandes fortalezas, implementando una comunicación 

adecuada con sus públicos. 

Por ejemplo Sapos.com, es una estadounidense en internet que están ampliando 

el mercado, lo están haciendo mediante el uso un call center súper especializado, 

que no solo está para resolverles los problemas a los clientes sino para hacer un 

acompañamiento y un seguimiento constante a todas las personas que tengan 

algún contacto con la empresa E1. 

Existe una gran problemática con la credibilidad que han desarrollado todas las 

tiendas web en general, este tipo de portales han sido expuestos en múltiples 

ocasiones ante casos de estafa o robo, lo cual ha sembrado un escepticismo en los 

consumidores frente a las compras Online. 

En cuanto a una de las preguntas diseñadas en la encuesta efectuadas en 

investigación, se puede deducir que la falta de participación de la gente en las 

compras online se debe a la desconfianza con un 59% que equivale a 426 personas, 

seguido por la falta de interés que fue seleccionada por 178 personas 

correspondiente al 24% de las respuestas. 
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Figura19. Gráfica de encuestas, opinión de usuarios online frente a los tradicionales. 
Fuente: propia 

 

 

Es evidente que la desconfianza es un factor importante por la cual las personas se 

están absteniendo a efectuar compras online, a pesar de que las compañías 

digitales se han esforzado por mejorar esa imagen, esa falta de confianza se ha 

convertido en un mito que se fortalece dependiendo de los entornos sociales y des 

experiencias cercanas. 

Se puede decir que se ha convertido en un mito debido a que en otra de las 

preguntas realizadas se evaluó la experiencia de las personas que han consumido 

algún tipo de producto o servicio a través de internet, para ello se desarrollaron 

cuatro categorías, buena, regular, mala y ninguna, esta última correspondiente a las 

personas que no han efectuado compras por internet o porque no respondieron la 

pregunta. 
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Figura20. Gráfica de encuestas, experiencia de compra. 
FUENTE: propia 

 

 
Respeto a la calificación dada a la experiencia de compra se pudo concluir que el 

36% de las compras efectuadas han tenido una experiencia favorable, a lo que 

corresponde a la selección de 264 personas. 

En segundo lugar se ubicó la opción regular con un 7% de la votación total, lo que 

equivale a 54 personas, mientras que en el último lugar se posicionó la opción mala 

con solo un 2% correspondiente a la votación de 11 estudiantes. 

Lo que permite deducir que el nivel de desconfianza por parte de las personas que 

no consumen productos o servicios por internet corresponde al 59% frente a las 

malas experiencias en solo un 2% de los encuestados, es decir, se manifiesta más 

el inconformismo que la aprobación frente al comercio online. 

Es por esta razón que las empresas de naturaleza digital deben darle un nuevo 

enfoque a la comunicación, deben estar mucho más pendientes y atentos con el 

comportamiento y las opiniones del consumidor. Otra de las herramientas 
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comunicativas primordiales para generar flujo de personas en este tipo de 

plataformas es el uso de imágenes de calidad o recursos visuales que no cansen al 

consumidor. 

Hay que tener en cuenta que los clientes evalúan a las empresas en todo momento, 

las imágenes de baja calidad pueden relacionarse con un producto de baja calidad 

o puede hacerlo ver menos atractivo de como lo es en realidad, lo cual generaría 

perdida de ventas. 

Por otro lado las empresas virtuales deben estar más pendientes de las tendencias 

y preferencias de los consumidores, es decir de la aplicación del marketing digital. 

Como se mostró en el marco teórico el marketing online es una manera de vender 

y abarcar más públicos, de una manera más rápida y efectiva para el 

posicionamiento de la marca. Teniendo en cuenta que, el mercado que se produce 

en internet es personalizado y masivo como se menciona en las características que 

tiene marketing online115. 

El marketing en internet se basa en las 4f flujo, funcionalidad, feedback y 

fidelización116, las cuales son variables que componen una estrategia de marketing 

efectiva y que necesariamente las empresas deben aplicar para poder ejercer un 

buen manejo de la plataforma, por otro lado se debe tener en cuenta que el 

marketing es la base del negocio y si no se realiza de forma adecuada la 

comunicación estará errada y posiblemente la organización no logre gestionar los 

espacios digitales de forma efectiva. 

Una de las grandes ventas que poseen las empresas digitales se fortalece en el 

trato personalizado con el cliente y con la atención post venta, “sumado a esto que 

muchas veces las personas recurren a sitios web para buscar artículos que no 

encuentran en tiendas tradicionales” E1. Si ya se conocen estas ventajas, es 

 
115LOPEZ Rafael, El marketing digital: definición y bases, Publicado el 12 de enero de 2013, en la página 
http://bit.ly/MTQ9cN 
116 Ibid 

http://bit.ly/MTQ9cN
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necesario reforzarlas e identificar oportunidades de mejora, que no solo ocasionen 

una compra si no que logre crear una afinidad y una lealtad con la organización, así 

se esta sea de naturaleza virtual. 

 
 

4.1.2 Empresas físicas con promoción y divulgación digital 

 
Cuando una organización toma la iniciativa de desarrollar estrategias y planes de 

acción por medio de redes sociales o por medio de una página web, es necesario 

consolidar un objetivo, una estrategia, una segmentación de público para cada una 

de las herramientas a usar, teniendo en cuenta la naturaleza de cada plataforma 

web. 

El objetivo de la creación de sitios web es fortalecer los lazos de relación, promoción, 

publicidad e información entre la empresa y los usuarios. “Las empresas con 

locación física deben tener una sincronía entre lo que ofrecen en los almacenes 

frente a lo que se difunde en redes sociales” E1. 

El secreto para desarrollar planeaciones estratégicas efectivas se enfocan en la 

construcción adecuada de los mensajes, teniendo en cuenta que los mensajes 

comunicados de manera tradicional no pueden ser iguales a los publicados en la 

web. Algunas de las características del entorno digital son la objetividad, la brevedad 

y finalmente la exactitud. 

Hay que tener en cuenta que la forma en que se publicita y se promociona en 

internet es muy distinta a como se efectúa de forma tradicional. El uso de canales 

análogos permite darle mayor extensión al mensaje, mientras que en la web el estilo 

de mensajes es puntual y breve y más aún en la red social de análisis, Twitter. 

Existe muchas organizaciones que enlazan las redes sociales, es decir, lo que se 

publica en Twitter o en Instagram se publica igualmente en Facebook, este tipo de 

acciones no están herradas en su totalidad. Estas acciones de enlace son positivas 
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en cuanto se hacen eventualmente, es decir, en la promoción de un evento, 

producto o servicio. Si la organización usa constantemente el enlace entre redes 

sociales puede generar que el impacto del mensaje se disperse, también puede 

ocasionar que los usuarios se llenen de información repetitiva y pierdan interés 

frente a la organización. 

El uso de diversas redes sociales en este caso de Twitter permite un contacto 

ameno con los usuarios, si alguna persona sigue la cuenta de determinada 

organización es porque posee algún interés, es por eso que las compañías deben 

estar en constante llamado a la participación para lograr movilizar los usuarios de 

una forma en que favorezca la organización. 

El número de seguidores no esta importante. Lo importante realmente es la atención 

y la comunicación efectiva que se logra entre los pocos o muchos usuarios que se 

encuentran siguiendo algún tipo de perfil organizacional. 

A diferencia de la publicidad tradicional, la publicidad digital no tiene que buscar las 

personas para transmitir el mensaje, ellas llegan por si solas a un determinado 

espacio en la web, mientras que en las herramientas tradicionales la publicidad debe 

buscar a las personas sin tener la certeza que el mensaje emitido logre una lectura 

por parte de los clientes prospectos. 

Una de las grandes ventajas que tiene la promoción y divulgación de mensajes por 

medio de redes sociales es que se efectúa de forma gratuita, mientras que las 

publicidades en medios tradicionales se caracterizan por ser de alto consto, en 

especial prensa y televisión. 

De acuerdo el seguimiento de medios realizados a Twitter y Vanguardia liberal se 

pudo evidenciar que el costo de publicación en la red social de Twitter resulta 

gratuito mientras que la pauta publicitaria en Vanguardia Liberal corresponde a 

$40.300.000 pesos publicando de lunes a viernes entre la primera y segunda 

página, la de mayor impacto visual. 
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Claro está que no todas las publicaciones son así de costosas, para obtener este 

valor se tiene en cuenta el tamaño de la publicación y el color que tendrá la misma. 

El costo de publicidad ubicada en otras secciones del periódico puede variar entre, 

$67.000 pesos con publicaciones de tamaño pequeño y a color y pueden llegar a 

costar hasta 47.000.000 pesos por paquetes publicitarios, de acuerdo con las tarifas 

de Vanguardia Liberal117. 

Otro de los resultados obtenidos por medio del seguimiento de medios fue la 

cantidad de publicaciones que logra una organización en la red social Twitter frente 

a las publicaciones efectuadas en Vanguardia Liberal que correspondieron a lo 

siguiente: 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Figura21. Gráfica de Seguimiento de medios, resumen gráfico. 

FUENTE: propia 
 

Mediante esta gráfica se puede evidenciar que hay mayor número de publicaciones 

en twitter (barras rojas) frente a los contenidos publicados en Vanguardia (barras 

azules). 

 
 

117 Tarifas Publicitarias de Vanguardia Liberal. http://bit.ly/1K3qYPL 
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La alta participación de las organizaciones en Twitter trae consiguió múltiples 

oportunidades, entre ellas, el uso de métricas que permiten gestionar varias redes 

sociales desde una misma herramienta, que más adelante se abordaran de forma 

específica. También existen otras herramientas que permiten compara 

publicaciones y que permite poner párlelos entre la organización propia frente a la 

competencia. 

La gestión de contenidos en redes sociales representa una gran inversión en las 

organizaciones, ya que mediante esto, la compañía puede fortalecer su reputación 

o mejorarla. Las empresas suelen usar Twitter como medio de respuesta freten a 

controversias relacionadas con la organización en este tipo de redes. 

La credibilidad y la reputación de una organización depende de cómo los usuarios 

se refieran a ella, en muchos momentos la opinión de personas externas a la 

empresas definen una compra E1, es por esto que tan importante el 

acompañamiento constante a los seguidores. 

 

 

4.2 La infoxicación, un cambio hacia el catalogo digital 

 
El marketing en redes sociales ha dado origen lo que se podría denominar “catalogo 

virtual”, este fenómeno se desató a partir de que las organizaciones empezaron a 

crear perfiles en distintas redes sociales, promocionando generalmente productos y 

en otros casos servicios, donde la intención de la mayoría de las empresas es 

seducir visualmente a los posibles clientes, con el fin de lograr que su producto sea 

consumido. 

El catalogo virtual consiste básicamente de la publicación de productos o servicios, 

bajo imágenes o videos donde se muestre los atributos y cualidades del producto. 

Estos productos por lo general van acompañado de una breve descripción que 

permite especificar las cualidades del material ofrecido. 
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Con el cambio tecnológico y la aparición de medios digitales las organizaciones 

empezaron a movilizarse a donde se estaba concentrando el público prospecto, es 

decir a las plataformas virtuales. Con la llegada del internet muchas personas 

viraron de la televisión, la prensa y la radio a un medio que englobaba todos estos 

canales desde una misma plataforma, la internet, lo que obligó a las empresas a 

redireccionar sus métodos de persuasión y segmentación de públicos. 

El surgimiento del internet generó la ampliación del panorama de las empresas, hizo 

crecer su visión de marca en redes sociales y permitió desarrollar nuevas 

estrategias publicitarias acoplándose a esta nueva plataforma digital, pero este 

proceso no ha sido fácil. La llegada de internet y la relación que le han dado las 

empresas a esta herramienta han afrontado varias etapas. 

Una de las etapas cruciales que tuvieron que afrontar las organizaciones para lograr 

un éxito en su objetivo de ejercer el marketing en redes sociales fue la apropiación 

de la Internet tanto en la empresa como en la vida de los usuarios. 

Al principio de esta etapa surgió una gran trasformación: La transición del discurso 

de lo tradicional, que se caracteriza por manejar contenidos detallados y extensos, 

a lo digital, que es reconocido por ser un canal ágil, puntual e inmediato. 

Después de darse cuenta de esta nueva metodología, las organizaciones 

comenzaron a producir contenidos publicitarios, informativos y promocionales de 

manera excesiva, lo cual ocasionó un exceso de información y un hostigamiento por 

parte de las empresas hacia los usuarios. 

El surgimiento de la infoxicación logró un efecto contrario en el plan inicial de las 

entidades. Se retrasó el progreso de adaptación a la nueva era digital por parte de 

los usuarios debido al gran volumen de contenido publicitario en Internet, a tal punto 

que se vio quebrantado el estímulo logrado en el público. Esto se dio a causa de la 

falta de relación entre la información y el sentido de la comunicación. 
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Es por esto que las empresas tuvieron que cambiar su método de persuasión por 

uno con el cual se lograra un vínculo marca-usuario, y así poder lograr que la 

información entregada por las empresas sea recibida de una manera idónea. Esta 

transformación se presenció a partir de la preferencia de las personas a recibir 

información por medio de imágenes y videos que permitieran descansar del 

agotamiento mental ocasionado por el manejo agresivo del contenido. 

Es necesario aclarar que la infoxicación es un fenómeno que no se ha detenido y 

que se genera cada vez que una empresa hace uso desmedido de las redes 

sociales. 

La nueva iniciativa de las organizaciones es lograr la consolidación de los catálogos 

digitales a través de las redes sociales, iniciativa que ha tenido gran acogida entre 

los jóvenes de Santander, demostrado en las encuestas realizadas a cerca de 735 

universitarios que clasifican a las redes sociales Facebook e Instagram como las 

dos plataformas digitales con mayor credibilidad. 

 

Figura22. Gráfica de encuestas, credibilidad 
FUENTE: propia 

 

 
Por otro lado, estos mismos jóvenes manifestaron haber adquirido productos por 

estas dos mismas redes sociales, confirmando la efectiva persuasión y 
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posicionando a Instagram y Facebook como líderes en la difusión publicitaria 

proporcional. 

Mientras que la red social Twitter ocupa el tercer puesto entre las plataformas con 

mayor credibilidad y logra la sexta posición en resultados de adquisición de 

productos y servicios, lo que permite orientar a las empresas a consolidar un 

propósito específico en cada red social, para efectuar distintas acciones publicitarias 

en cada una de las herramientas sociales. 

 

 

Figura23. Gráfica de encuestas, consumo online 
FUENTE: Propia 

 

 
*Nota: el 49% que se refleja en la opción NINGUNA, corresponde al grupo 

de encuestados que en, preguntas anteriores, han confirmado que no han 

efectuado compras en línea. 

 

Finalmente, es necesario abordar este tema debido a que explica de forma clara, el 

por qué es importante el uso de redes sociales como canales de difusión entre la 

organización y los clientes. 
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4.3 Herramientas para gestionar Twitter 

 
La gestión de redes sociales no solo está compuesta por plataformas de interacción 

social, desde la organización se debe ser consiente que la gestión de estas 

herramientas debe ser medibles, para así proponer planes de mejora o para 

efectuar mediciones de desempeño. 

 

En este apartado se pretende postular una serie de plataformas digitales que 

permitan evaluar el perfil de Twitter de cualquier organización, si ningún costo. Por 

otra parte también se plantearán algunas herramientas que gestionan de manera 

ágil y eficaz, Twitter y otras redes sociales. 

 

Toda la gestión de social media realizada por la organización se conoce como “el 

e-marketing que tiene como objetivo la incorporación y uso de los sistemas de 

tecnologías de la información a la práctica del marketing”. Esto implica todas las 

funciones del marketing, como lo son en este caso la participación el seguimiento, 

la segmentación y la evaluación. 

 

Hootsuite y TweetDeck: Estas dos herramientas facilitan el monitoreo de Twitter, 

ambas son plataformas muy similares, Hootsuite y TweetDeck permiten la creación 

de varias columnas, es decir, divide Twitter por columnas, lo que permite que la 

persona pueda observar los mensajes de inicio, los tweets de su perfil y también 

puede adicionar columnas para temas en específicos que se encuentre siguiendo o 

para hacer seguimiento de un nuevo usuario. 

 

TweetDeck, los beneficios que ofrece esta plataforma es que permite la 

programación de tweets, es posible programar todos los tweets de un día o un mes, 

para que la persona en cargada de redes no tenga que estar pendiente un 100% a 

la publicación de contenidos, sino que también pueda ejercer otras actividades sin 

necesidad de descuidar la interacción con su usuarios. 
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Finalmente, otra de las posibilidades que ofrece esta herramienta es que se pueden 

gestionar varios perfiles, en determinado caso el de una organización, el del gerente 

y el personal, o los perfiles que la organización quiera que el community manager 

monitoree. 

 

Gráfica24. Plataforma tweetDeck 
FUENTE: https://tweetdeck.twitter.com 

 

En esta imagen se puede ver claramente el cómo funciona esta plataforma, las 

columnas se organizan al lado derecho de la pantalla, mientras que las herramientas 

se encuentran en el lado izquierdo. Los iconos de la parte superior corresponden al 

tipo de columna seleccionado, es decir, que la casa, la campana, el sobre y la 

estadística corresponden respetivamente al menú de inicio, a la barra de 

notificaciones, a los mensajes internos y a la actividad registrada. 

 

A diferencia de TweetDeck, Hootsuite no solo permite la gestión y el monitoreo de 

Twitter, allí mismo se puede hacer seguimiento a otras redes sociales como 

Facebook y Google plus. Esta página es totalmente similar a la anterior mencionada, 

la única diferencia es que permite la conexión de redes alternas y porque existe una 
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opción para crear listas de usuarios, ya sea para hacer seguimiento de ellos o para 

enviar mensajes únicamente a esa lista. 

 

La principal ventaja de esta herramienta es que no solo permite monitorear distintas 

redes sociales sino que también permite gestionarlas simultáneamente gracias a la 

división de columnas. Finalmente cabe resalta que esta la plataforma también 

permite efectuar estadísticas del trabajo realizado en estas redes sociales, pero son 

estadísticas generales, para la medición se plantearán otras herramientas que 

permiten realizar estas acciones con datos importantes para la organización. 

 

Gráfica25. Plataforma Hootsuite 
FUENTE:  https://hootsuite.com/dashboard 

 
 
 

Foller.me: Esta plataforma permite analizar cualquier perfil de Twitter, ya sea el 

propio, el de la competencia o cualquiera que la organización requiera. Esta 

plataforma arroja toda la información de la cuenta, como desde que día está 

vinculado a Twitter, su localización, a que se dedica, en caso de una empresa y 

finalmente el nombre de usuario con que se puede encontrar en esta red social. 
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Gráfica26. Plataforma Foller.me 
FUENTE:  https://hootsuite.com/dashboard 

 

Otras cosas que se pueden encontrar en esta plataforma son las tendencias más 

usadas por la empresa, los numerales más seleccionados y finalmente los perfiles 

con la que la cuenta tiene mayor contacto. 

 
Otros datos adicionales, pero no menos importantes son el medidor de actitud, que 

mide el emoticón de cara triste y cara feliz en los tuits que se refieren a la 

organización y por otro lado esta herramienta arroja una gráfica donde se muestra 

los horarios de mayor acción por parte del perfil analizado. 
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Tweetstats: Esta plataforma es únicamente de estadística, por medio de ella se 

puede hacer seguimiento a cualquier tipo de perfil. Esta herramienta gráfica el 

número de publicaciones realizadas anual, mensual y semanalmente. 

Esta plataforma también permite medir los usuarios que más se relacionan con la 

cuenta de análisis, de igual manera mide el número de personas que da retweet a 

las publicaciones, al igual que las otras herramientas anterior mente mencionadas 

es de carácter gratuito. 

 

Gráfica27. Plataforma Tweetstats 
FUENTE: http://www.tweetstats.com/ 

 

 
Followerwonk: Esta plataforma agrupa un conjunto de medidores que se encarga 

de comparar la participación en Twitter de distintos usuarios. Este espacio web 

facilita la gestión y seguimiento de las empresas frente a la competencia. 

En la parte superior de la página se encuentran tres espacios donde el gestor ubicas 

los usuarios de análisis y esta plataforma hace una comparación, de usuarios, 

publicaciones, finalmente permite la comparación de seguidos y seguidores de 

forma aleatoria, es decir el perfil 1 con el 2, el 2 con el 3, el 3 con el 1 así 

http://www.tweetstats.com/


151  

Marketing en Twitter, una transición de lo análoga a lo digital 

 

 

respectivamente (Si el gestor selecciona alguna de estas categorías podrá observar 

el listado de cuentas, con nombre especifico que se encuentran interactuando con 

las dos empresas). 

 

 
Gráfica28. Plataforma Followerwonk 

FUENTE: http://bit.ly/1AT8B7U 

 

 
Topsy: Esta es la última herramienta que se abordará, este espacio virtual facilita 

el seguimiento de perfiles, a comparación de las herramientas anteriormente 

mencionadas, el seguimiento que ejecuta esta plataforma se realiza desde los 

contenidos, es decir, por medio de esta página se puede buscar el primer tuit 

publicado o cualquiera que se desee. 

Por otro lado también permite hacer seguimiento a todos los recursos usados a la 

hora de publicar un tuit, recursos como imágenes, videos, links y conversaciones. 

Esta plataforma plantea tres posibilidades para efectuar el seguimiento, se puede 

realizar la búsqueda desde las primeras publicaciones, desde las publicaciones no 

tan antiguas ni tan recientes y finalmente las más actuales. 

http://bit.ly/1AT8B7U
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A continuación se podrá observar como se ve la plataforma, en la parte izquierda 

de la pantalla se muestran las opciones de búsqueda y el idioma en el que se piensa 

trabajar, mientras que en la parte derecha se encuentran los resultados de la 

búsqueda realizada. 

 

 
Gráfica29. Plataforma Topsy 

FUENTE: http://bit.ly/1FheLpA 

http://bit.ly/1FheLpA
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CAPÍTULO 5. El COMPORTAMIENTO DEL 

CONSUMIDOR DESDE EL ESTÍMULO DIGITAL 

 
 
 
 

En capítulos anteriores se habló de las diferentes ópticas a partir de las cuales se 

puede abordar el proyecto. Pero, sin duda alguna, es importante tener en cuenta 

cuál es el pensamiento que tienen los consumidores y usuarios acerca de la 

transmisión de mensajes de una organización para con sus públicos. 

Está claro que uno de los objetivos de las organizaciones es crear un enganche con 

el público. Esto se da debido a que en un mundo globalizado, donde la cantidad de 

marcas existentes es enorme, las empresas buscan crear un vínculo con el cliente 

que le permita posicionarse en la mente de éste y mantenerse allí. Sin clientes nadie 

compra y si nadie compra una empresa no puede mantenerse. 

Es por esto que establecer un contacto con el cliente se ha convertido en algo 

fundamental para las organizaciones de hoy en día, y cómo no estar en contacto, si 

a través del internet ahora es posible cualquier interacción directa. Existen las 

páginas web, blogs, foros y las denominadas, redes sociales que hacen más fácil y 

directa la comunicación, con cualquier persona en donde quiera que se encuentre 

en el mundo. 

Las redes sociales son plataformas web que permiten tanto a los públicos como a 

las empresas interactuar en un medio donde cualquier persona puede expresar una 

opinión, lo que generaría de algún modo una igualdad en términos comunicativos. 

Con la aparición de las nuevas tecnologías se facilita esto, es importante que las 

organizaciones tengan en cuenta que la interacción con el usuario es primordial. Lo 



154  

Marketing en Twitter, una transición de lo análoga a lo digital 

 

 

que se conoce como ‘Feedback’ o retroalimentación se basa en crear una 

interacción, en este caso, entre el público y su empresa para así conocer las 

percepciones del otro. 

La interacción de los usuarios con las empresas podría evitar el incremento de un 

comportamiento no deseado por parte de la organización. El consumidor o usuario 

final aporta una calificación, un comentario o una referencia sobre alguna mejora de 

algún producto o servicio, en el cual está fallando la empresa. 

Claramente muchas organizaciones en la actualidad usan éste espacio para 

generar una comunicación bidireccional con los públicos y esto se puede ver 

reflejado a través de Twitter. 

Dicha plataforma web, considerada una red social para la inmediatez, debido a que 

a través de ella se emiten mensajes cortos y en ciertas ocasiones precisos, es usada 

como una herramienta de comunicación. A pesar de los esfuerzos comunicativos 

en la plataforma, en el estudio se evidenció que comparada a otras redes sociales, 

Twitter a veces no es un medio utilizado eficazmente para crear el dialogo entre 

usuario y empresa. 

El problema de esto radica en cómo las personas conciben a Twitter. A través del 

trabajo de campo realizado se pudo notar que la mayoría de las personas y 

empresas no saben utilizar esta red social de manera adecuada, ni tampoco saben 

cuál es su funcionalidad o la idea con la cual fue creada esta plataforma. 

Debido a ello la mayoría de personas participantes en los grupos de enfoque 

expresaron la inutilidad de Twitter, causa de distintos factores, dos de ellos son: 

La ‘infoxicación’ o exceso de información. Consiste en la saturación de contenidos 

que hay en Twitter debido a que, como es una herramienta para la inmediatez, 

constantemente se está publicando información y como lo mencionan los 

participantes en los grupos de enfoque, es imposible leer todos esos datos tan 

deprisa. 
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La constante actualización de Twitter hace que los contenidos se renueven 

inmediatamente, haciendo que muchos mensajes se pierdan porque simplemente 

no se alcanzan a leer. 

Para algunos estudiantes la ‘infoxicación’ no se da únicamente por el exceso de 

información, sino por la incapacidad de comprender toda la información ofrecida. 

Esto también tiene que ver con el contenido qué publican las organizaciones. A 

través del seguimiento de medios realizado, se pudo connotar que las empresas 

muchas veces no publican información realmente útil, que beneficie e informe al 

usuario, si no que anuncian cosas simplemente por hacerlo, como por rellenar una 

parrilla. 

Algunas publicaciones o retweets no tienen relevancia con el objeto social de la 

organización. Quizá esto es un fenómeno que se da por el afán de estar 

constantemente publicando información. Aunque esos contenidos realmente lo que 

hacen es generar ruido a la hora de transmitir la información adecuada a los 

usuarios. 

Es por ello que es importante la existencia de los Community Managers en las 

organizaciones, como se mencionaba en el capítulo anterior. Es importante que a 

través de ellos se haga una decantación de la información, teniendo en cuenta las 

necesidades comunicativas de la organización, para así poder clasificar que 

contenido es relevante y cuál es obsoleto. 

El otro factor considerado determinante para usar o no, la red social Twitter por las 

personas, deducido de la investigación de campo, es lo que se denomina como el 

sentimiento del consumidor. Esto enfocado en la inmediatez de la red social, los 

usuarios esperan una pronta respuesta por parte de las organizaciones a sus dudas, 

quejas, reclamos, inquietudes o felicitaciones. Si la respuesta no ocurre un lapso 

máximo de 24 horas el público o consumidor de contenidos se siente ignorado y no 

siente afinidad con la empresa ni con la red social. 
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Por estas razones en las encuestas y grupos de enfoque se puede ver que existen 

otras plataformas que generan una mayor acogida y un mayor impacto hacia el 

público, como Facebook o Instagram. Muchas veces las personas consideran que 

una imagen vale más que mil palabras. 

Muchos estudiantes, usuarios de Twitter, desconocen el verdadero uso de la red 

social, más allá de “ser un diario personal” como lo menciona el experto en redes 

sociales de la Universidad Autónoma de Bucaramanga, Oscar Toloza. Según él, las 

personas tienen el imaginario de que Twitter es el diario íntimo y que allí 

generalmente se pueden publicar contenidos sin alguna relevancia o interés a nivel 

social. Lo que conlleva al fenómeno que hemos evidenciado y es que Twitter se 

vuelve una red social que es mal usada y mal entendida. 

Los consumidores de publicidad virtual dejaron de ser individuos pasivos que 

consumen cualquier emisión publicitaria. El usuario hace una transición al 

prosumidor, una especie de cliente más dinámico en la web. 

El prosumidor es aquel interesado que, como ya se ha dicho, es más activo en la 

web. Este usuario ofrece opiniones, promueve campañas, selecciona lo que quiere 

ver y lo que quiere consumir. Se vuelve entonces en un consumidor totalmente 

activo. 

Este prototipo de usuario es quien debe ser aprovechado por las empresas. Es 

mediante su opinión y su movimiento en las redes sociales, inclusive en la página 

oficial de la compañía, como una organización puede conocer qué es lo que más 

gusta y cómo pueden mejorar sus servicios y productos para satisfacer las 

necesidades de los clientes. 

Las empresas tienen que dejar atrás el miedo de escuchar y de atender a la clientela 

crítica. Sí se hace un estudio correcto de Social Media y si existe detrás de toda la 

gestión en redes un Community Manager, seguramente se creará por parte los 

usuarios afinidad con la empresa. 
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El engagement efectivo que una agencia establezca con los públicos dinámicos, 

será el asentamiento base para una relación confidencial entre individuos y 

empresa. 

Los personajes que conversen directamente con la compañía seguramente van a 

ser más participes en las redes sociales, en especial Twitter, haciendo de la 

herramienta un canal efectivo para la comunicación organizacional. 

Cuando la comunicación se ejecuta de manera adecuada, entonces la interacción 

es efectiva entre organización y cliente. Al participar directamente con los usuarios, 

las empresas permiten que las personas se sientan parte de la organización. 

La interacción se puede insinuar mediante campañas y actividades que promuevan 

el movimiento de los usuarios. Se pueden insinuar acciones con Trending Topics, 

mejor conocidos como hashtagas. Crear hashtags ayuda en distintas maneras a 

una entidad, promueve publicidad, llega a más usuarios y crear comunidades en las 

redes sociales. 

Basta con ser partícipes de un evento para que una organización tenga éxito total 

con un Hashtag. Por ejemplo, @RamoColombia participó en Estereo Picnic 2015, 

un festival masivo donde se desarrollan muestras artísticas, en la ciudad de Bogotá, 

Colombia. 

Allí la empresa Ramo promocionó sus productos y a partir del evento creo el hashtag 

#ChocoRamoLaRompe, lo cual se convirtió en la tendencia para todas aquellas 

personas que asistieron al evento y logró propagar publicidad de manera indirecta 

a distintos usuarios a distintos lugares del mundo. 
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Figura30. Tuits de #ChocorramoLaRompe 
FUENTE: http://bit.ly/1RxGWUx 

 
Cuando las organizaciones promueven correctamente sus campañas publicitarias 

en nuevos espacios y esto mismo lo reflejan en las redes sociales, la mayoría de 

sus públicos responden asertivamente. 

La expresión más visible sobre el correcto uso de Twitter en el caso de Ramo, es 

la respuesta inmediata que tienen por parte de los usuarios. Basta con tener el 

espacio adecuado para participar con los clientes y generar el vínculo directo que 

tantas personas quieren tener con su marca favorita. 

http://bit.ly/1RxGWUx
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A modo de resumen podemos decir que Twitter ayuda a posicionar a una empresa 

como fuente de información y se convierte en un recurso para repasar contenidos 

que pueden interesarle a ciertos seguidores. 

Es importante que una organización tenga trazado su vértice con objetivos 

específicos sobre lo que quiere llegar a lograr en la red social. No siempre es 

necesario tener muchos seguidores que solamente van a ver los contenidos que se 

publican, sino que sean usuarios que participen con la marca y con todo aquello 

que a diario se publica. La agenda diaria debe estar nutrida de contenidos que 

informe, genere interacción y vincule más a los usuarios con la empresa. 

Los públicos que están siempre al tanto de la compañía van a buscar vincularse y 

conocer más, expresarán su punto de vista y reaccionarán cuando vean algo que 

los estimula positiva o negativamente. 

Nunca se deben pasar por alto los comentarios, preguntas, dudas, críticas, 

menciones, problemas de imagen y demás interacciones. Cuando no se atiende de 

manera directa a los usuarios muchos de ellos pueden desvincularse de la entidad 

por falta de atención. 

La manera en como responda la empresa debe ser muy cuidadosa. Las respuestas 

y conversaciones que se hacen por la web tienen la capacidad de volverse viral en 

cuestión de minutos así que los errores en las plataformas virtuales, no deberían 

suceder. La falta de ortografía puede ocasionar burlas por parte de los usuarios y 

hasta se podría convertir en un trending topic, algo que puede hasta acabar con la 

reputación de la empresa. 

Como consumidores de contenidos los usuarios tienen derecho a reclamar 

cualquier eventualidad que no les parezca. Los usuarios son las personas que 

siempre tendrán en su poder la percepción y la reputación de la entidad, así que 

todos los clientes y seguidores de la marca, deben ser atendidos adecuadamente. 
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Las organizaciones deben conocer a qué se atienen cuando entran a un plano 

digital. Los factores positivos incrementan las posibilidad de expandirse por el 

mundo, pero lo riesgos que puede acarrear, el hecho de no gestionar de la mejor 

manera un plan de social media, pude resultar en el deterioro de la organización. 
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 
 

Según el análisis que se ha comenzado a realizar sobre las distintas entrevistas y 

grupos de enfoque, se ha llegado a la conclusión de que la retroalimentación 

ejecutada en Twitter es poca o nula. 

Se puede evidenciar a través del desarrollo metodológico realizado, que Twitter no 

tiene una posición relevante en el imaginario colectivo de los jóvenes universitarios 

del área metropolitana de Bucaramanga. 

Partiendo de esto, es transcendental que las empresas que buscan generar un 

vínculo con éste público, tomen en cuenta que para los universitarios de 

Bucaramanga tienen mayor grado de importancia otras redes sociales como 

Facebook, YouTube e Instagram. 

Así que, si las empresas buscan hacer un ‘engagement’ con sus públicos a través 

de estas plataformas, es significativo que tomen en cuenta la preferencia que hay 

en el uso de otras redes sociales. Además hay que analizar bien, cuál es la 

necesidad comunicativa para con el público y que se quiere transmitir a través de 

las redes elegidas. 

En el caso de Twitter el simple hecho de responder el tweet de los seguidores, ayuda 

a generar esa interacción comunicativa, que tanto escasea en la plataforma. A 

través de una sencilla acción como esa se genera un vínculo organización - cliente 

y hace que estos últimos se sientan incluidos y participes en las empresas. 

Esto ayudaría a que las compañías conozcan gustos, preferencias, oposiciones, 

etc. En base de ese conocimiento se fomentaría nuevas ideas para cubrir las 

necesidades del público. Esto, de algún modo, generaría más ingresos y 

posicionaría en un mejor lugar la marca de la organización, haciéndola más visible 

para el resto de usuarios que usen la plataforma virtual. 
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Por ejemplo: 

 
@JuanPedraza dice: Estoy cansado del mismo sabor de yogurt @YogurtSabor 

deberían cambiar de sabores. 

@YogurtSabor dice: @ JuanPedraza ¿Qué sabor te gustaría probar? 

 
@ JuanPedraza dice: @YogurtSabor, qué tal un yogurt con sabor a mandarina 

 
@YogurtSabor dice: @JuanPedraza gracias por tú opinión, la tendremos en 

cuenta. 

Pero ¿qué ocurre realmente? Se ha podido observar que la gran mayoría de 

empresas no generan una interacción y/o retroalimentación con los seguidores o 

usuarios que expresan su opinión a través de Twitter. 

Distintas organizaciones se limitan a la publicación de contenidos, algunos no tan 

trascendentales como otros, haciendo que el exceso de información haga perder de 

vista lo que realmente le preocuparía a los clientes o a cualquier público y esto 

conlleva a que el proceso comunicativo sea poco efectivo. 

Otro factor influyente, negativo, a la hora de usar Twitter como medio de 

retroalimentación entre la organización y sus públicos es la falta de conocimiento 

acerca del uso de Twitter por parte de la mayoría de los jóvenes universitarios de 

Bucaramanga. 

Las empresas afirman que muchos de los usuarios no conocen cómo publicar 

contenidos correctamente y cómo enfocarse en la empresa sin convertirse en un 

‘troll’ que sólo busca a la compañía para generar conflicto. 

Durante el análisis del discurso que sostenían los estudiantes en los distintos grupos 

de enfoques realizados en las universidades. Se logró evidenciar que la mayoría de 

universitarios, no conoce si realmente se tiene en cuenta aquello que publican en 

Twitter o si los comentarios que hacen acerca de cierta organización son realmente 

vistos por alguien perteneciente a la empresa. 
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Seguramente si una organización tiene la disposición de compartir con los usuarios, 

muchos de los visitantes que quieran conocer información o compartir una opinión 

sobre la empresa, van a quedar satisfechos al sentirse atendidos directamente. 

Para contribuir con las empresas y los jóvenes, el grupo investigador ha comenzado 

a plantearse algunas propuestas que podrían impulsar tanto el comercio de las 

organizaciones, como el conocimiento de los jóvenes frente al uso adecuado de 

Twitter. 

Las empresas deben reconocer qué información es crucial, qué cosas necesitan dar 

a conocer y cómo deben manejar todos los contenidos que publican para no generar 

una saturación en la mente del consumidor. Mientras que por el lado de los jóvenes 

es importante fomentar el uso adecuado de las plataformas sociales. 

 
 

• Hay que convertir la organización en una empresa 2.0 
 

Para abarcar un poco más a fondo el proceso comunicativo que se lleva a cabo 

entre una empresa y su público, habría que ahondar en cómo es el flujo 

comunicativo de la organización desde lo interno y qué es lo quiere comunicar. 

Al hablar de una empresa 2.0 se está haciendo referencia a la comunicación 

crowdsourcing. Este tipo de comunicación intenta definir cómo se gestiona el 

conocimiento de forma colaborativa, algo que implica actuar en conjunto y la 

participación de varios individuos. 

Lo que quiere decir que el crowdsourcing intenta demostrar el uso de plataformas 

virtuales y otras herramientas de la web 2.0 como potenciadores de la participación 

social y colaborativa de todo el recurso humano, haciendo que se pueda gestionar 

el talento humano dentro de una empresa. 

Las redes sociales en ocasiones pueden ser utilizadas como plataformas para unir 

más a los trabajadores. Se pueden desarrollar plataformas similares a las 
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existentes, que permitan conocer el perfil de una persona, su posicionamiento en la 

empresa y distinta información del contacto, que permitan el vínculo y la 

comunicación dentro de la organización. 

Lo que se propone es buscar y aprovechar los recursos sociales a los que se tenga 

acceso para poder humanizar la empresa a nivel interno. Haciendo que se fortalezca 

la participación, la solidaridad, la comunicación, la compartición, la fuerza y la 

inteligencia colectiva. 

• El poco conocimiento acerca de Twitter es una desventaja inmensa para 

cualquier empresa. 

Twitter se puede utilizar como un puente donde la empresa se conecta con sus 

clientes en tiempo real. 

El uso de una red social como Twitter posibilita que las empresas se puedan 

conectar directamente con cualquier Stakeholder. Así se logra construir relaciones 

con la gran mayoría de audiencias que a corto o largo plazo pueden influir 

positivamente sobre el desarrollo de la entidad. 

El perfil en Twitter es necesario como una herramienta de comunicación. Esta 

plataforma es una esfera virtual donde se puede buscar cierta cantidad de 

información. Los contenidos que se comparten en la red social sirven para 

comunicar un mensaje directo desde la empresa y para crear una imagen 

corporativa, demostrando que la organización está al tanto de lo que ocurre con sus 

seguidores. 

En ocasiones algunos usuarios reacción frente al movimiento que tienen las 

organizaciones en las redes sociales o por su falta de interés por las necesidades 

de sus clientes. Esta acción conlleva a que la empresa empiece a generar influencia 

sobre los usuarios, promueva la interacción, cree sentimiento positivo sobre la 

marca y refuerce su imagen, frente a los usuarios. 
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Es importante recalcar que la forma de cómo se publica los contenidos siempre 

debe manejar la misma línea narrativa. Por ser una red social a nivel mundial, 

seguramente no se podrá especificar minuciosamente el tipo de público al cual se 

quiere dirigir la empresa. Es importante que los mensajes sean cortos y precisos, 

directos y transparentes para que no se vuelva información excesiva, que al final no 

sea atendida por los seguidores. 

La forma y presentación de las publicaciones debe ser muy bien planificada. Es 

preciso indicar que al tener un lineamiento con aquello que se publica, la información 

compartida por otros seguidores, demuestra que es algo legítimo de la organización 

y a su vez generará confiabilidad. 

Es importante que una entidad no publique el mismo aviso en todas las redes 

sociales que tenga. Puede que resulte conveniente y fácil de hacer porque la 

mayoría de redes se pueden enlazar pero según el estudio que hemos realizado, la 

mayoría de usuarios no ven eso como algo propositivo. 

La información puede que sea la misma pero debe ser más corta y precisa, por 

ejemplo en el caso de Twitter a diferencia de Facebook. Lo importante es que el 

mapa online y la agenda programada gire en torno a la marca, siempre teniendo en 

cuenta los diferentes públicos de las redes sociales. 

La marca, el logo y el objeto social de la empresa siempre debe mantenerse igual 

en cualquier red social y página web que maneje la compañía. La identidad de una 

organización está siempre exhibida y debe permanecer de la misma manera en 

todos los lugares donde figure, para crear recordación en los usuarios y no crear 

confusión. 

Twitter ofrece la posibilidad de publicar contenidos mediante distintas formas. Bajo 

el funcionamiento del Marketing Virtual se gestiona la manera de hacer publicidad. 

La red social permitió que las marcas se promocionaran en el año 2010 y fue a partir 

de este momento donde muchas empresas gestionaron campañas publicitarias. 
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Los Trending Topics, fue una de las primeras formas para publicitar en Twitter. El 

uso del hashtag sirve para promocionar productos y ver quién más está hablando 

sobre él. En la barra lateral debajo de los Trending Topics se puede colocar los 

enlaces directos a la página de la empresa. 

Como herramienta al servicio de los clientes, Twitter puede significar el apoyo a 

preguntas y consultas que tengan los clientes de alguna empresa. Se puede 

responder de manera rápida y eficiente, lo cual haría de la red social una plataforma 

donde se gestione un sistema de atención al cliente de manera directa y virtual. 

Al estar en la web y más en las redes sociales, las empresas pueden conocer y 

unirse a otros usuarios que se relacionen con la actividad profesional propia de la 

empresa. Lo bueno de tener a Twitter como una herramienta de comunicación 

accesible para todos, es que las empresas pueden conocer qué cosas están 

entregando las otras compañías y cómo puede innovar la propia. 

Cuando se establece una buena acción comunicativa en Twitter, es muy probable 

que los seguidores de cualquier marca comiencen a participar más en las distintas 

publicaciones. La comunicación vigorosa que se efectúa con cada cliente le permite 

a cualquier empresa conocer opiniones y determinar qué cosas están haciendo bien 

y que otras debe mejorar. 

Al generar empatía con los usuarios, indudablemente, se creará una atmosfera de 

cercanía. Si una empresa logra preocuparse lo suficiente por atender a su público 

virtual, atendiendo rápidamente cualquier reclamo o interviniendo ante cualquier 

discusión que requiera acción por parte de la empresa, seguramente eso va 

solucionar una falla que se evidencio a lo largo de la investigación y es la falta de 

vinculación que tienen los públicos con la red social. 

Al vincularse con el público que lo sigue, una empresa puede conocer sus 

necesidades, sus gustos y preferencias. Con las métricas todo es más fácil de medir 

y seguramente es un aspecto dentro de la planeación de Social Media, conocer qué 
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es lo que se está hablando y qué tipo de información es el que más se mueve en 

internet. 

Los contenidos que más flujo tienen en internet por lo general son los que están 

demostrando qué tan buena ha sido la gestión de mercadeo de una organización. 

Hay que aprovechar toda la información que se conoce sobre el movimiento que 

tiene Facebook para adaptar los productos y servicios, reforzados siempre en el 

buen manejo de la comunicación. 

Si realmente una empresa quiere hacer una excelente gestión de sus redes 

sociales, es importante que tengan en cuenta el funcionamiento de un Community 

Manager o un Social Media Manager. Cualquiera de los dos profesionales ayudaría 

a planear y crear estrategias convenientes para el desarrollo empresarial. 

Las funciones que podrían realizar estos profesionales en las redes sociales son 

muy variables. Es posible que puedan generar métodos promocionales, canales de 

comunicación para el uso interno y externo, campañas para fidelizar la marca, 

procesos para interactuar con la competencia e inclusive, pueden funcionar las 

redes para promocionar eventos que realice la empresa. 

Como grupo investigador, se evidenció que existen distintas formas de hacer 

negocios viables y funcionales en la web. Lo importante para que todo funcione y 

sea correspondido, es que la organización tenga en cuenta que lo usuarios son 

personas activas, que piensan, opinan y la mayor parte de veces quieren conocer 

el proceso de cómo se están haciendo los negocios. 

El plan de Marketing en los Social Media, es la estrategia donde se le comienza a 

dar forma a las acciones que integran todas las campañas en las redes sociales. En 

este proceso se recoge la información que se obtiene del estudio de mercado. Se 

formulan algunos indicadores que cumplan ciertos objetivos para cada plataforma 

digital. A partir de ese paso se comienzan a trazar líneas estratégicas que se puedan 

plasmar en los contenidos que serán publicados en las redes sociales. Esto se 
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elabora de manera minuciosa para que se cubran todas las expectativas de los 

clientes y se dé a conocer todo aquello que quiera plasmar la empresa. 

• Apertura a estudios de Marketing móvil y el marketing en Instagram 

 
La ventaja del móvil o smartphone es que permite la comunicación, la interacción, 

la participación con otros usuarios en distintos lugares del mundo. Sin duda alguna 

es más fácil ahora que las personas tengan acceso a información sobre la empresa 

o marca en cualquier momento y en cualquier lugar del planeta, siempre y cuando 

tenga acceso a internet. 

Como investigadores queremos proponer un estudio sobre el Marketing Móvil para 

conocer qué objetivos debe trazarse una empresa para llegar a impactar en 

publicidad emitida en un móvil. Hay qué ver cómo el público objetivo reacciona al 

tener publicidad en su aparato portátil y si dichos mensajes generar consumo. 

Se podría analizar qué tan definida está la estrategia de marketing online, offline y 

consecuentemente cómo es ese proceso de branding. Habría que analizar la 

ubicación de los públicos, ver qué tan influyente es la oferta de productos en 

dispositivos móviles en ciertos estratos de la ciudad. 

Instagram como red social, debe tener un estudio de marketing digital detrás de él. 

Sería realmente interesante analizar ese proceso que conlleva a que una empresa, 

radicada en la red social, logre su éxito mediante contenidos exclusivamente 

visuales. 

De por sí esa investigación podría estudiar el fenómeno de cómo es ese 

funcionamiento desde las empresas y cómo desde los usuarios, se percibe la 

publicidad. ¿Será publicidad invasiva? ¿Se pueden aprovechar las redes sociales 

así? ¿Realmente quieren ver las personas publicidad en sus móviles? ¿Sí habrá 

fidelización de un cliente con la empresa mediante el móvil? ¿Son los usuarios los 

que buscan la empresa? 
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Seguramente al tener un acceso más directo a las organizaciones que se aventuren 

en el campo del marketing móvil, se podría hacer un estudio más profundo del plan 

de comunicaciones y de marketing. 

Indudablemente sería interesante ver como se acorta el discurso en una plataforma 

visual. ¿Será que el lenguaje escrito pasa a un segundo plano en una red social 

como Instagram? Habría que analizar qué ocurre con los hashtags que también 

son distintas formas de expresar un mensaje pero abreviado. 

El fenómeno del consumo digital puede estar muy conectado con el reconocimiento 

y el uso que tengan las personas con la red social. Sin duda alguna se puede decir 

que Instagram ha comenzado a incrementar en número de seguidores, lo que quiere 

decir que no demora en permitir publicidad paga y procesos de autopromoción por 

parte de las empresas, tal cual lo ha hecho Facebook. 
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Tweet Retweet Favorito Categoría 

04 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

04 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

04 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

4 
 

1 
 

Informativo 

04 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

2 
 

0 
 

Informativo 

04 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

04 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

2 
 

0 
 

Informativo 

04 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

1 
 

1 
 

Informativo 

04 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

1 
 

1 
 

Informativo 

04 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

3 
 

1 
 

Informativo 

05 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

4 
 

4 
 

Informativo 

 
 
 

05 de 
diciembre de 

2014 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
4 

 
 
 

 
Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 

05 de 
diciembre de 

2014 

  
 
 

7 

 
 
 

4 

 
 
 

Informativo 

05 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

1 
 

1 
 

Informativo 

07 de 

diciembre de 
2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

 
 

 
09 de 

diciembre de 
2014 

 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Informativo 

09 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

09 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

10 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

10 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

10 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

2 
 

Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

11 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

1 
 

1 
 

Informativo 

11 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

1 
 

Informativo 

11 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

11 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

1 
 

1 
 

Informativo 

 

 
12 de 

diciembre de 
2014 

 

 
 

 
5 

 
 

 
4 

 
 

 
Informativo 

12 de 
diciembre de 

2014  

 
2 

 
1 

 
Informativo 

 

12 de 
diciembre de 

2014 

 

 
 

0 

 
 

1 

 
 

Informativo 

 

 
12 de 

diciembre de 
2014 

 

 
 
 

2 

 
 
 

1 

 
 
 

Informativo 

12 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

2 
 

0 
 

Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

 
12 de 

diciembre de 
2014 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Informativo 

12 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

2 
 

Informativo 

 

 
12 de 

diciembre de 
2014 

 

 
 

 
1 

 
 

 
2 

 
 

 
Informativo 

 

 
12 de 

diciembre de 
2014 

 

 
 

 
0 

 
 

 
1 

 
 

 
Informativo 

12 de 

diciembre de 
2014 

  

1 
 

1 
 

Informativo 

12 de 
diciembre de 

2014 

  

0 
 

1 
 

Informativo 

12 de 
diciembre de 

2014 

  

0 

 

3 

 

Informativo 

12 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

2 
 

Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

12 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

2 
 

Informativo 

 
 
 

 
12 de 

diciembre de 
2014 

 

 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 

 
Informativo 

 
 

12 de 

diciembre de 
2014 

  
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Informativo 

12 de 
diciembre de 

2014  

 
1 

 
3 

 
Informativo 

 
 

 
12 de 

diciembre de 
2014 

  
 
 

 
4 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
Informativo 

12 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

1 
 

Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

12 de 
diciembre de 
2014 

 

 

 

0 
 

2 
 

Informativo 

12 de 
diciembre de 
2014 

 

 

 

1 
 

0 
 

Informativo 

12 de 
diciembre de 
2014 

 

 

 

0 
 

1 
 

Informativo 

12 de 
diciembre de 
2014 

 

 

 

0 
 

1 
 

Informativo 

12 de 
diciembre de 
2014 

 

 

 

0 
 

1 
 

Informativo 

12 de 
diciembre de 
2014 

 

 

 

0 
 

1 
 

Informativo 

12 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

1 
 

Informativo 

12 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

4 
 

Informativo 

12 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

1 
 

3 
 

Informativo 

15 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

1 
 

0 
 

Informativo 

15 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

1 
 

1 
 

Informativo 

15 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

1 
 

0 
 

Informativo 

15 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

15 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

1 
 

Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

16 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

16 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

17 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

 
 
 

17 de 
diciembre de 

2014 

 

 
 
 
 

2 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Informativo 

18 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

2 
 

Informativo 

18 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

 
 
 

 
18 de 

diciembre de 
2014 

  
 
 
 

 
3 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
Informativo 

19 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

3 
 

1 
 

Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

19 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

1 
 

0 
 

Informativo 

19 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

1 
 

1 
 

Informativo 

20 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

3 
 

Informativo 

21 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

22 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

3 
 

0 
 

Informativo 

22 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

1 
 

1 
 

Informativo 

 

 
22 de 

diciembre de 
2014 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Informativo 

23 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

23 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

24 de 

diciembre de 
2014 

 

 

 

1 
 

1 
 

Informativo 

24 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

25 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

26 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 

28 de 
diciembre de 

2014 
 

 
2 

 
1 

 
Informativo 

29 de 
diciembre de 

2014 
 

 
2 

 
4 

 
Informativo 

30 de 
diciembre de 

2014 

 

 

 

1 
 

0 
 

Informativo 

 
 

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER 
 

 
La Universidad Industrial de Santander es una institución de educación pública 

de carácter oficial, del orden departamental, que está encaminada 

fundamentalmente a la formación del hombre, mediante la generación y 

difusión del saber en sus diversas ramas. 

Esta universidad cuenta con programas en el área de ciencias, de ciencias 

humanas, cuenta con facultades como la de ingenierías fisiomecánicas, 

fisicoquímicas y con la facultad de salud, las cuales engloban una variedad de 

programas disponibles para la comunidad santandereana y de departamentos 

externos, además cuenta con una amplia gama de postgrados y maestrías. 

Recibió la acreditación institucional del CNA el 3 de junio de 2005, por un lapso 

de 8 años, siendo, junto con la Universidad del Valle, la Universidad EAFIT, 

la Universidad del Norte, la Universidad del Rosario, la Pontificia Universidad 

http://es.wikipedia.org/wiki/Universidad_del_Valle
http://es.wikipedia.org/wiki/Universidad_EAFIT
http://es.wikipedia.org/wiki/Fundaci%C3%B3n_Universidad_del_Norte
http://es.wikipedia.org/wiki/Colegio_Mayor_de_Nuestra_Se%C3%B1ora_del_Rosario
http://es.wikipedia.org/wiki/Pontificia_Universidad_Javeriana


 

 

Javeriana y la Universidad Externado, las universidades con el tercer lapso de 

acreditación más alto después de la Universidad Nacional y la Universidad de 

Antioquia, acreditadas por 10 años y la Universidad de los Andes acreditada 

por 9 años. 

 

 
SEGUIMIENTO DE LA UIS EN VANGUARDIA LIBERAL AÑO 2007 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Domingo 07 

de Enero 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 

 
Política pág. 

2A 

 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 

 
Domingo 21 

de enero 

 
 
 

UIS 

 
 

 
Bucaramang 

a 2A 

 
 
 

Informativo 

 

http://es.wikipedia.org/wiki/Pontificia_Universidad_Javeriana
http://es.wikipedia.org/wiki/Universidad_Externado_de_Colombia
http://es.wikipedia.org/wiki/Universidad_Nacional_de_Colombia
http://es.wikipedia.org/wiki/Universidad_de_Antioquia
http://es.wikipedia.org/wiki/Universidad_de_Antioquia
http://es.wikipedia.org/wiki/Universidad_de_los_Andes_(Colombia)


 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Jueves 25 
de enero 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 

 
Bucaramang 

a 2B 

 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
Sábado 27 
de enero 

 

UIS 

 
Bucaramang 

a 2B 

 

Informativo 

 

 

 
 
 
 

Domingo 28 
de enero 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

 
Galería 1D 

 
 
 
 

 
Informativo 

 

 
 
 
 

Miércoles 
31 de enero 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Bucaramang 
a 2B 

 
 
 

 
Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Jueves 
01de 

Febrero 

 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 
 

Sociales 3C 

 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 

 
Viernes 02 
de Febrero 

 
 
 

UIS 

 
 
 

Política 2ª 

 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 

Domingo 04 
de Febrero 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Amenidades 
2D 

 
 
 

 
Informativo 

 

 

 

 
Martes 

Febrero 06 

 
 
 

UIS 

 
 
 

Galería 1C 

 
 
 

Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

Martes 13 
de febrero 

 
 

 
UIS 

 

 
Historias 

cotidianas 
10A 

 
 

 
Informativo 

 

 

 
 

Miércoles 
14 de 

Febrero 

 
 
 

UIS 

 
 

 
Bucaramang 

a 2B 

 
 
 

Informativo 

 

 

 
 

Sábado 17 
de Febrero 

 
 

 
UIS 

 
 

Bucaramang 
a 2B 

 
 

 
Informativo 

 

 

 
 
 

Domingo 18 
de febrero 

 
 

 
UIS 

 
 
 

Editorial pág 
14 A 

 
 

 
Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Martes 20 
de febrero 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 

 
Vélez 

4E 

 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 

 
Miércoles 

21 de 
febrero 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 

 
Bucaramang 

a 
Pág. 2B 

 
 
 
 

 
Informativo 

 

 
 
 
 

Jueves 22 
de febrero 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Bucaramang 
a pág. 2B 

 
 
 
 

 
Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 

Domingo 25 
de Febrero 

 

 
UIS 

 

Política pág. 
2a 

 

 
Informativo 

 

 

 

Miércoles 
28 de 

Febrero 

 
 

UIS 

 
 

PORTADA 

 
 

Informativo 

 

 

 
 

 
Miércoles 

28 de 
febrero 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 

 
Portada 

 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
 
 
 
 
 

 
Jueves 01 
de Marzo 

 
 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 
 
 

 
Bucaramang 

a 2B. 

 
 
 
 
 
 
 

Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Viernes 02 
de Marzo 

 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

 
Página 

principal 

 
 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 
 
 

 
Viernes 02 
de Marzo 

 
 
 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 
 
 

 
Metropolitana 

1E 

 
 
 
 
 
 

Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 
 

 
Sábado 

03 de Marzo 

 
 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 
 

 
Bucaramang 

a 
3B 

 
 
 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
 
 
 
 
 

Sábado 03 
de Marzo 

 
 
 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 
 

 
Galería 

1C 

 
 
 
 
 

 
Informativo 

 

 
 

 
Sábado 03 
de Marzo 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

Veléz 
4E 

 
 

 
Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 
 

Martes 
06 de Marzo 

 
 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 
 

Opinión 
9A 

 
 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 
 
 

Martes 
06 de Marzo 

 
 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 
 

 
Galería 

1C 

 
 
 
 
 

 
Informativo 

 

 
 
 

 
Viernes 09 
de Marzo 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Regional 

 
 
 

 
Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Viernes 09 
de Marzo 

 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 

 
Veléz 

4E 

 
 
 

 
Informativo 

 

 
 
 
 
 
 

 
Sábado 10 
de Marzo 

 
 
 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 
 
 
 
 

Portada 

 
 
 
 
 
 
 

Informativo 

 

 
 
 
 
 

 
Sábado 10 
de Marzo 

 
 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 
 

Bucaramang 
a 

3B 

 
 
 
 
 

Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

Viernes 
16 de Marzo 

 

 
UIS 

 
 

Sociales 
1C 

 

 
Informativo 

 

 
 
 
 
 

Domingo 
16 de Marzo 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 
 

Editorial 
6A 

 
 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
 
 
 
 

Domingo 
16 de Marzo 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 
 

Bucaramang 
a 1B 

 
 
 
 

 
Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Miércoles 
21 de Marzo 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Editorial 
8A 

 
 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
 
 
 

Sábado 24 
de Marzo 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Bucaramang 
a 3B 

 
 
 
 

 
Informativo 

 

 
 

 
Domingo 25 

de Marzo 

 
 
 
 

UIS 

 
 

 
Bucaramang 

a 4A 

 
 
 
 

Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

Lunes 
26 de Marzo 

 
 
 

 
UIS 

 
 

 
Bucaramang 

a 
1B 

 
 
 

 
Informativo 

 

 
 
 

Martes 27 
de Marzo 

 
 

 
UIS 

 
 
 

Economía 
4A 

 
 

 
Informativo 

 

 
 
 
 
 

Miércoles 
28 de Marzo 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 

 
Bucaramang 

a 
2B 

 
 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
 

Jueves 29 

de Marzo 

 
 
 

UIS 

 
 
 
Comunera 2E 

 
 
 

Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Jueves 
05 de Abril 

 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 

 
Barrancaber 

meja 
4E 

 
 
 
 
 

Informativo 

 

 
 
 
 

 
Lunes 09 de 

Abril 

 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 
 
 

Editorial 6A 

 
 
 
 
 
 

Informativo 

 

 
 
 

Jueves 12 
de Abril 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 

Política 
2A 

 
 
 

 
Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

Lunes 16 de 
Abril 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 

Galería 
1D 

 
 
 

 
Informativo 

 

 
 
 

 
Martes 17 
de Abril 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 

 
Economía 

4A 

 
 
 
 

Informativo 

 

 
 
 

 
Miércoles 
18 de Abril 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 

 
Bucaramang 

a 3B 

 
 
 
 

Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Jueves 19 

de Abril 

 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 

 
Bucaramang 

a 2B 

 
 
 
 
 

Informativo 

 

 
 

Viernes 20 
de Abril 

 

 
UIS 

 
 

Barrancaber 
meja 2E 

 

 
Informativo 

 

 
 
 
 

Sábado 21 
de Abril 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Vélez 
4E 

 
 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
 
 

Martes 24 
de Abril 

 
 

 
UIS 

 
 

 
Portada 

 
 

 
Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Jueves 26 
de Abril 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Bucaramang 
a 3B 

 
 
 
 

 
Informativo 

 

 
 
 

Sábado 26 
de Abril 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 

 
Editorial 16A 

 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
 
 

Viernes 27 
de Abril 

 
 

 
UIS 

 
 
 

Bucaramang 
a 2B 

 
 

 
Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Sábado 28 

de Abril 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

Portada 

 
 
 
 

Informativo 

 

 
 
 
 
 

Sábado 28 
de Abril 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 
 

Bucaramang 
a 13A 

 
 
 
 

 
Informativo 

 

 
 
 

Martes 01 
de Mayo 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 

 
Portada 

 
 
 

 
Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

 
Martes 01 
de Mayo 

 
 
 
 

UIS 

 
 

 
Bucaramang 

a 2B 

 
 
 
 

Informativo 

 

 
 
 
 

Martes 01 
de Mayo 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 

 
Portada 

 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
 

Martes 01 
de Mayo 

 
 

 
UIS 

 
 

 
Sociales 1C 

 
 

 
Informativo 

 

Miércoles 

02 de Mayo 

 

UIS 
 

Portada 
 

Informativo 

 

 
 
 
 

Miércoles 
02 de Mayo 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Bucaramang 
a 2B 

 
 
 

 
Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 

Miércoles 
02 de Mayo 

 

 
UIS 

 

 
Sociales 3C 

 

 
Informativo 

 

 
 

 
Viernes 04 
de Mayo 

 
 
 

UIS 

 
 

 
Bucaramang 

a 3B 

 
 
 

Informativo 

 

 
 

 
Sábado 05 
de Mayo 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

Portada 

 
 
 
 

Informativo 

 

 
 
 

 
Sábado 05 
de Mayo 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 

 
Bucaramang 

a 1C 

 
 
 
 

Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

 
Domingo 06 

de Mayo 

 
 
 

UIS 

 
 
 

Opinión 15A 

 
 
 

Informativo 

 

 
 

 
Lunes 07 de 

Mayo 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

Editorial 6A 

 
 
 
 

Informativo 

 

 
 
 
 
 
Lunes 07 de 

Mayo 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Bucaramang 
a 2B 

 
 
 
 

 
Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Martes 08 
de Mayo 

 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 

 
Bucaramang 

a 2B 

 
 
 
 
 

Informativo 

 

 
 
 
 
 

Miércoles 
09 de Mayo 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 

 
Bucaramang 

a 2B 

 
 
 
 

 
Informativo 

 

 
 
 
 

Miércoles 
09 de Mayo 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Judicial 4D 

 
 
 
 

 
Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

Jueves 10 
de Mayo 

 

 
UNAB 

 

 
Portada 

 

 
Informativo 

 

 
 

 
Jueves 10 
de Mayo 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

Portada 

 
 
 
 

Informativo 

 

 
 
 
 
 

Jueves 10 
de Mayo 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 
 

Bucaramang 
a 2B 

 
 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
Viernes 11 
de Mayo 

 
 

UIS 

 

 
Bucaramang 

a 3B 

 
 

Informativo 

 

 
Miércoles 

16 de Mayo 

 
 

UIS 

 
Bucaramang 

a 1B 

 
 

Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

 
Jueves 17 
de Mayo 

 
 
 

UIS 

 
 
 

Portada 

 
 
 

Informativo 

 

 
 
 
 

Viernes 18 
de Mayo 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Bucaramang 
a 3B 

 
 
 

 
Informativo 

 

 
 

 
Sábado 19 
de Mayo 

 
 
 

UIS 

 
 
 

Apartado 

 
 
 

Informativo 

 

 
 
 
 

Martes 22 
de Mayo 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 

 
Editorial 6A 

 
 
 

 
Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 
 

Domingo 27 
de Mayo 

 
 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 
 

 
Portada 

 
 
 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
Domingo 27 

de Mayo 

 
 
 

UIS 

 

 
Bucaramang 

a 5A 

 
 
 

Informativo 

 

 

 
Martes 29 
de Mayo 

 
 
 

UIS 

 

 
Bucaramang 

a 2B 

 
 
 

Informativo 

 

 
 
 

Miércoles 
30 de Mayo 

 
 

 
UIS 

 
 
 

Bucaramang 
a 2B 

 
 

 
Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Viernes, 1 
de Junio 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 

 
Bucaramang 

a – 3B 

 
 
 
 

Informativo 

 

 
 
 

Sábado, 
Junio 2 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 

Bucaramang 
a – 15A 

 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 

 
Lunes, 
Junio 4 

 
 
 

UIS 

 
 

 
Educación – 

8A 

 
 
 

Informativo 

 

 
 
 

Lunes, 
Junio 4 

 
 

 
UNAB 

 
 

 
Sociales – 2C 

 
 

 
Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
Martes, 5 de 

Junio 

 
 

UIS 

 
 
Metropolitana 

– 1E 

 
 

Informativo 

 

 

 
 

 
Miércoles, 6 

de Junio 

 
 
 

UIS - UNAB 

 
 

 
Bucaramang 

a – 13A 

 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

Jueves, 7 
de Junio 

 
 
 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 
 
 
 

Bucaramang 
a – 2B 

 
 
 
 
 
 

 
Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 

Viernes, 8 
de Junio 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 
 

Bucaramang 
a – 12A 

 
 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
 
 

 
Sábado, 9 
de Junio 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 

 
Bucaramang 

a – 14A 

 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
 
 
 
 

Domingo, 
10 de Junio 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 
 

Bucaramang 
a – 4A 

 
 
 
 

 
Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

Lunes, 11 
de Junio 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 

 
Portada 

 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
 
 

 
Martes, 12 
de Junio 

 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 
 

Sociales – 4C 

 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 

Miércoles, 
13 de Junio 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 

 
Portada 

 
 
 

 
Informativo 

 

 
 

Jueves, 14 
de Junio 

 
 
 

UIS 

 
 

Bucaramang 
a – 2B 

 
 
 

Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 
 

Viernes, 15 
de Junio 

 
 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 
 
 
 

Portada 

 
 
 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 

Domingo, 
17 de Junio 

 
 

 
UIS 

 
 

Opinión – 
15A 

 
 

 
Informativo 

 

 

 
 
 
 

 
Lunes, 18 
de Junio 

 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

 
Amenidades 

– 4B 

 
 
 
 
 

Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Martes, 19 
de Junio 

 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

 
Bucaramang 

a – 10A 

 
 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 

Jueves, 21 
de Junio 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Bucaramang 
a – 13A 

 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
 

 
Viernes, 22 

de Junio 

 
 
 

UIS 

 
 

 
Bucaramang 

a – 13A 

 
 
 

Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 

 
 
 

 
Sábado, 23 

de Junio 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

Sociales – 4B 

 
 
 
 

Informativo 

 

 
 

 
Lunes, 25 
de Junio 

 
 
 

UIS 

 
 

 
Bucaramang 

a – 12A 

 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 

 
Martes, 26 
de Junio 

 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 
 
 

Galería – 1C 

 
 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 

 
Miércoles, 

27 de Junio 

 
 
 

UIS 

 
 
 

Sociales – 4B 

 

 
4 módulos 

8.1 x 9.6 cm 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Jueves, 28 
de Junio 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 

 
Bucaramang 

a – 2B 

 
 
 
 

Informativo 

 

 
 
 

 
Lunes, 2 de 

Julio 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

Sociales – 2D 

 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 
 

Martes, 3 de 
Julio 

 
 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 
 

 
Galería – 1C 

 
 
 
 
 

 
Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 

 
Miércoles, 4 

de Julio 

 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 
 

 
Editorial – 

10A 

 
 
 
 
 
 

Informativo 

 

 
 

 
Jueves, 5 
de Julio 

 
 
 

UIS 

 
 

 
Metropolitana 

– 1B 

 
 
 

Informativo 

 

 
 
 
 
 

Viernes, 6 
de Julio 

 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 
 

Comunera – 
2D 

 
 
 
 

12 módulos 
horizontales 
12.4 x 19.8 

cm 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

Domingo, 8 
de Julio 

 
 

 
UIS 

 
 
 

Bucaramang 
a – 4A 

 
 

12 módulos 
horizontales 
12.4 x 19.8 

cm 

 

 
 

Lunes, 9 de 
Julio 

 

 
UIS 

 
 

Educación – 
7A 

 

½ plana Hor. 
20 módulos 
16.6 x 24.9 

cm 

 

 

 
 
 
 

 
Miércoles, 
11 de Julio 

 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

 
Bucaramang 

a – 1B 

 
 
 
 
 

6 módulos 
verticales 

12.4 x 9.6 cm 

 

 
Viernes, 13 

de Julio 

 
UIS 

 
Bucaramang 

a – 2B 

1/8 plana 
cintillo 

3.9 x 24.9 cm 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Domingo, 
15 de Julio 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

 
Séptimo – 3F 

 
 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
 
 

 
Lunes, 16 
de Julio 

 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 
 

Portada 

 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
Martes, 17 

de Julio 

 
 

UIS 

 
 

Sociales – 3C 

 
 

Informativo 

 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Miércoles, 
18 de Julio 

 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

 
Editorial – 

10A 

 
 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 

 
Jueves, 19 

de Julio 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 

 
Bucarmanga 

– 3B 

 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 

Viernes, 20 
de Julio 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 

 
Vélez – 4D 

 
 
 

 
Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

 
Sábado, 21 

de Julio 

 
 
 

UIS 

 
 

 
Editorial – 

10A 

 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 

Lunes, 23 

de Julio 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Educación – 

6A 

 
 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
 
 

Martes, 24 
de Julio 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 

 
Vélez – 4E 

 
 
 

 
Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 

Miércoles, 
25 de Julio 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 
 

Opinión – 
11A 

 
 
 

 
6 módulos 
verticales 

12.4 x 9.6 cm 

 

 

 
 
 

 
Viernes, 27 

de Julio 

 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 
 

Editorial – 8A 

 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 

Sábado, 28 

de Julio 

 
 

 
UIS 

 
 

Bucaramang 

a – 15A 

 
 

 
Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 

Lunes, 30 
de Julio 

 
 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 
 

Bucaramang 
a – 11A 

 
 
 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
 

 
Jueves, 2 
de Agosto 

 
 
 

UIS 

 
 

 
Bucaramang 

a – 3B 

 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 

Viernes, 3 

de Agosto 

 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

Piedecuesta 

– 3D 

 
 
 
 
 

Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Martes, 7 de 

Agosto 

 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

 
Bucaramang 

a – 3B 

 
 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 

Miércoles, 8 
de Agosto 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 

 
Política – 2A 

 
 
 

 
Informativo 

 
 

 

 
 
 
 

 
Jueves, 9 
de Agosto 

 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 
 
 

Portada 

 
 
 
 
 
 

Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 

 
Viernes, 10 
de Agosto 

 
 

UIS 

 
 

Política – 2A 

 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 

 
Sábado, 11 
de Agosto 

 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

 
De primera – 

3A 

 
 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 

 
Domingo, 

12 de 
Agosto 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 

Opinión – 
15A 

 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
Lunes, 13 
de Agosto 

 

UIS 

 
Educación – 

10A 

 

Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Martes, 14 
de Agosto 

 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 
 

Salud – 4B 

 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 

Miércoles, 
15 de 

Agosto 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Comunera – 
2E 

 
 
 

 
Informativo 

 

 

 

Jueves, 16 
de Agosto 

 

 
UIS 

 

Bucaramang 
a – 3B 

 

 
Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Jueves, 23 
de Agosto 

 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

 
Bucaramang 

a – 3B 

 
 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 
 

Viernes, 24 
de Agosto 

 
 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 
 

Bucaramang 
a – 13A 

 
 
 
 
 

 
Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Sábado, 25 
de Agosto 

 
 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

 
Ola Verde – 

4B 

 
 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 
 
 

Domingo, 

26 de 
Agosto 

 
 
 
 
 
 
 

UNAB - UIS 

 
 
 
 
 
 

 
Bucaramang 

a – 5A 

 
 
 
 
 
 
 

Informativo 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

Lunes, 27 
de Agosto 

 
 
 

 
UNAB - UIS 

 
 
 

 
Editorial – 8A 

 
 
 

 
Informativo 

 

 
 

Sábado 01 
de 

Septiembre 

 
 
 

UIS 

 

 
Anexos 
cultura 

 
 
 

Informativo 

 

 

 
 

 
Lunes 03 de 
Septiembre 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 

Anexos 
deportes 

Universitarios 

 
 
 
 

Informativo 

 

 
 

 
Domingo 09 

de 
Septiembre 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 

Comunera 
2H 

 
 
 
 

Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 

 
Lunes 17 de 
Septiembre 

 
 

UIS 

 
 

Editorial 8A 

 
 

Informativo 

 

 
 

 
Miércoles 

26 de 
Septiembre 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 

 
Portada 

 
 
 

 
Informativo 

 

 

 
Miércoles 

26 de 
Septiembre 

 
 
 

UIS 

 
 

Intercole- 
giados 3C 

 
 
 

Informativo 

 

 

 
Miércoles 

26 de 
Septiembre 

 
 

 
UIS 

 
 

Bucaramang 
a 15A 

 
 

 
Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Sábado 06 
de Octubre 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 

 
Bucaramang 

a 15A 

 
 
 
 

Informativo 

 

 
 

Domingo 07 
de Octubre 

 
 
 

UIS 

 
 
 

Informe 2A 

 
 
 

Informativo 

 

 

 

 
Domingo 07 
de Octubre 

 
 

UIS 

 
 

Informe 2A 

 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 

Lunes 08 de 
Octubre 

 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Bucaramang 
a 15A 

 
 
 

 
Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

Sábado 13 
de Octubre 

 

 
UIS 

 
 

Bucaramang 
a 15A 

 

 
Informativo 

 

 
 

 
Viernes 02 

de 
Noviembre 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

Portada 

 
 
 
 

Informativo 

 

 

Viernes 02 
de 

Noviembre 

 
 

UIS 

 

 
Bucaramang 

a 1B 

 
 

Informativo 

 

 
Sábado 03 

de 
Noviembre 

 

 
UIS 

 

 
Portada 

 

 
Informativo 

 

 
 
 

 
Sábado 03 

de 
Noviembre 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

Bucaramang 
a 13B 

 
 
 
 

 
Informativo 

 



 

 
 
 
 

 

 
 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 

 
Lunes 05 de 
Noviembre 

 

UIS 

 

Portada 

 

Informativo 

 

 

 
Lunes 05 de 
Noviembre 

 
 

UIS 

 
 

Judicial 16A 

 
 

Informativo 

 

 
 

 
Martes 06 

de 
Noviembre 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

Política 2A 

 
 
 
 

Informativo 

 

 
Martes 06 

de 
Noviembre 

 

 
UIS 

 

Bucaramang 
a 12A 

 

 
Informativo 

 

 
 
 
 

Miércoles 
07 de 

Noviembre 

 
 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

 
Bucaramang 

a 2B 

 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

Sábado 11 
de 

Noviembre 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

Política 2A 

 
 
 
 

Informativo 

 

 
 
 

Sábado 16 
de 

Noviembre 

 
 
 

UIS 

 
 
 

Galería 1C 

 
 
 

Informativo 

 

 

 
Domingo 

18 de 
Noviembre 

 
 

 
UIS 

 
 

 
Política 2A 

 
 

 
Informativo 

 

 
 
 

 
Domingo 

18 de 
Noviembre 

 
 
 
 

 
UIS 

 
 
 
 

 
Especial 3B 

 
 
 
 

 
Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Martes 20 
de 

Noviembre 

 
 
 
 
 

UNAB 

 
 
 

 
Bucaramang 

a 3B 

 
 
 
 
 

Informativo 

 

 

 

Martes 20 
de 

Noviembre 

 
 

UIS 

 
 

Veléz 4E 

 
 

Informativo 

 

 

 
Sábado 24 

de 
Noviembre 

 
 

 
UIS 

 
 

Barrancaber 
meja 4E 

 
 

 
Informativo 

 

 
 
 

Domingo 02 
de 

Diciembre 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

Política 2A 

 
 
 
 

Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 

Jueves 06 
de 

Diciembre 

 

UIS 

 
Bucaramang 

a 3B 

 

Informativo 

 

 

 
 
 

Domingo 09 
de 

Diciembre 

 
 
 
 

UIS 

 
 
 
 

Política 2A 

 
 
 
 

Informativo 

 

 
 

Miércoles 
19 de 

Diciembre 

 
 

UIS 

 

 
Bucaramang 

a 2B 

 
 

Informativo 

 

 
 

Miércoles 

26 de 
Diciembre 

 
 
 

UIS 

 
 

 
Bucaramang 

a 2B 

 
 
 

Informativo 
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Categoría 

 

 
Noviembre 27 

de 2014 

 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
 

Informativo 

 

 
Noviembre 27 

de 2014 

 

 

 
 

0 

 
 

0 

 

 
Promocion 

al 

 
 

Noviembre 27 
de 2014 

 

 

 

 
0 

 

 
1 

 

 
Informativo 

 
 

FRESKALECHE 

 

 
FRESKALECHE S.A desciende de COOPROLECHE LTDA, Cooperativa de 

Productores de Leche de Santander y el Magdalena Medio que se fundó en 

1982. El nombre lo deriva de una marca inglesa denominada FRESH MILK y 

fue idea del Dr. Humberto Polanía. Los colores institucionales al igual que el 



 

 

tricolor patrio cada uno tiene su propio significado, el blanco, es el color de 

nuestra materia prima principal, la leche; el azul porque para efectos de 

mercadeo denota, significa freskura y el rojo por ser escogido por los clientes 

que más amamos, los niños. 

FRESKALECHE S.A se alimenta de leche cruda desde ocho centros de 

acopio, cinco de ellos cooperativas mixtas en un formato, mediante el cual, los 

productores de leche son dueños del 50% de acciones y el otro 50% 

corresponde a la compañía, convirtiendo de esta manera a FRESKALECHE 

S.A no solo en la principal pasteurizadora de la región, sino de paso en un 

pequeño grupo empresarial, dichos centros son: Lácteos la Esperanza, en La 

Esperanza, Norte de Santander; Lácteos Cimitarra, en Cimitarra; Lácteos 

Ágata, en Vélez; Lácteos Rovirenses en Málaga y Lácteos Tamacara, en el 

Socorro. También nos proveen los centros de acopio de Aguachica; Aprisa, en 

Sabana de Torres y Simijaca en Cundinamarca. 

SEGUIMIENTO DE FRESKALECHE EN VANGUARDIA LIBERAL AÑO 2005 
 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

 
Lunes 3 de 

enero 

 
 
 

Freskaleche 

 

 
Lente 

deportivo 
5D – pág. 

30 

 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 
 

Jueves 6 de 
enero 

 
 
 
 
 

 
Freskaleche 

 
 
 
 

 
Deportes 
1C – pág. 

13 

 
 
 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
 
 
 
 

Sábado 8 
de enero 

 
 
 
 
 

 
Freskaleche 

 
 
 
 

 
Deportes 
1C – pág. 

13 

 
 
 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
 
 
 

Lunes 10 de 
enero 

 
 
 

 
Freskaleche 

 
 
 

Lente 
deportivo 
4D – pág. 

29 

 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
Lunes 10 de 

enero 

 
 

 
Freskaleche 

 

 
Lente 

deportivo 
8D – pág. 

32 

 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 

 
Martes 11 
de enero 

 
 
 

Freskaleche 

 
 

Primera 
página 

1A – pág. 1 

 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 
 

Martes 11 
de enero 

 
 

 
Freskaleche 

 

 
Deportes 
1C – pág. 

13 

 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
 

 
Domingo 16 

de enero 

 
 
 

Freskaleche 

 
 

 
Deportes 

8A – pág. 8 

 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 

 
Martes 18 
de enero 

 
 

Freskaleche 

 

Deportes 
3B – pág. 

11 

 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 

 
Viernes 28 
de enero 

 
 
 
 
 
 

Freskaleche 

 
 
 
 

 
Lente 

deportivo 
2D – pág. 

25 

 
 
 
 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 
 
 

Viernes 4 
de febrero 

 
 
 

 
Freskaleche 

 
 

 
Deportes 
6B – pág. 

15 

 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
Domingo 6 
de febrero 

 
 
Freskaleche 

 
Deportes 

7A – pág. 7 

 
 

Publicitario 

 

 
 

 
Domingo 6 
de febrero 

 
 
 

Freskaleche 

 
 

Galería 
1D – pág. 

33 

 
 
 

Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Martes 8 de 

febrero 

 
 
 
 
 

Freskaleche 

 
 
 
 

Deportes 
2C – pág. 

14 

 
 
 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 
 
 
 

Viernes 11 
de febrero 

 
 
 

 
Freskaleche 

 
 

 
Deportes 
8B – pág. 

16 

 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
 

Lunes 14 de 
febrero 

 

 
Freskaleche 

 
Deportes 
8B – pág. 

16 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 

 
 

 
Domingo 20 
de febrero 

 
 
 

Freskaleche 

 
 

 
Deportes 

6A – pág. 6 

 
 

Informativo 

y de 
patrocinio 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
Lunes 21 de 

febrero 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
5D – pág. 

30 

 

Publicitario 

 

 

 
 

 
Miércoles 

23 de 
febrero 

 
 
 

 
Freskaleche 

 
 

 
Deportivo 
1C – pág. 

13 

 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
Jueves 24 
de febrero 

 

Freskaleche 

 

Deportivo 
1C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 
 

 

 
Lunes 28 de 

febrero 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
2D – pág. 

27 

 

Publicitario 

 

 

 
 

Miércoles 2 
de marzo 

 

 
Freskaleche 

 
Deportes 
1C – pág. 

13 

 

 
Publicitario 

 

 
Jueves 3 de 

marzo 

 

Freskaleche 

 

Deportivo 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 
 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 
 

 
Sábado 5 
de marzo 

 
 
 
 
 
 
 

Freskaleche 

 
 
 
 
 
 

Deportes 
5B – pág. 

15 

 
 
 
 
 
 
 

Publicitario 

 

 
 
 
 
 
 

Martes 8 de 
marzo 

 
 
 
 
 

 
Freskaleche 

 
 
 
 

 
Deportivo 
1C – pág. 

13 

 
 
 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Domingo 13 

de marzo 

 
 
 
 

Freskaleche 

 
 
 

 
Deportivo 

7A – pág. 7 

 
 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 
 
 
 

Lunes 14 de 
marzo 

 
 
 
 
 
Freskaleche 

 
 
 

Lente 
deportivo 
1D – pág. 

26 

 
 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
 
 
 

Lunes 14 de 
marzo 

 
 
 

 
Freskaleche 

 
 
 

Lente 
deportivo 
2D – pág. 

27 

 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
Lunes 14 de 

marzo 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
5D – pág. 

30 

 

Publicitario 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

Domingo 20 
de marzo 

 
 
 

 
Freskaleche 

 
 
 

Deportes 
8A – pág. 8 

 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
 

Domingo 20 
de marzo 

 
 

 
Freskaleche 

 

 
Sociales 
4D – pág. 

36 

 
 

 
Publicitario 

 

 
 

Jueves 24 

de marzo 

 
 
 
Freskaleche 

 

 
Deportivo 
1C – pág. 

13 

 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
 

Domingo 27 

de marzo 

 
 

 
Freskaleche 

 

 
Sociales 
4D – pág. 

28 

 
 

 
Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Lunes 4 de 
abril 

 
 
 
 

 
Freskaleche 

 
 
 

Lente 
deportivo 
1C – pág. 

24 

 
 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
Lunes 4 de 

abril 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
1C – pág. 

26 

 

Publicitario 

 

 

 
Jueves 7 de 

abril 

 

Freskaleche 

 

Deportivo 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 

 
 

 
Lunes 11 de 

abril 

 
 
 

Freskaleche 

 
 

Primera 
página 

1A – pág. 1 

 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Lunes 11 de 

abril 

 
 
 

 
Freskaleche 

 
 

 
Lente 

deportivo 
1D – pág. 

26 

 
 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 
Lunes 11 de 

abril 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
5D – pág. 

29 

 

Publicitario 

 

 

 
 
 
 

Jueves 14 
de abril 

 
 
 

 
Freskaleche 

 
 
 
 

Especial 
8A – pág. 8 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
Lunes 18 de 

abril 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
5D – pág. 

30 

 

Publicitario 

 

 

 
Lunes 25 de 

abril 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
5C – pág. 

28 

 

Publicitario 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

Lunes 2 de 
mayo 

 
 
 

 
Freskaleche 

 
 

Lente 

deportivo 
1D – pág. 

27 

 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
Lunes 16 de 

mayo 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
2D – pág. 

27 

 

Publicitario 

 

 

 
Martes 17 
de mayo 

 

Freskaleche 

 

Deportes 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 

 
Martes 24 
de mayo 

 

Freskaleche 

 

Deportes 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 

 
Martes 8 de 

junio 

 

Freskaleche 

 

Deportivo 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 

 
Viernes 17 

de junio 

 
 

Freskaleche 

 
Especial 

5A – pág. 5 

 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 
Martes 21 
de junio 

 

Freskaleche 

 

Deportivo 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
Martes 28 
de junio 

 

Freskaleche 

 

Deportivo 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 

 
Miércoles 6 

de julio 

 

Freskaleche 

 

Deportivo 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 

 
 
 

Sábado 9 
de julio 

 
 
 

 
Freskaleche 

 
 
 

De Primera 
3A – pág. 3 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 

 
Sábado 9 

de julio 

 
 
 
 
 

Freskaleche 

 
 
 
 

Deportes 

5B – pág. 
15 

 
 
 
 

Informativo 

y de 
patrocinio 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

Domingo 10 
de julio 

 
 
 

 
Freskaleche 

 
 
 

Galería, 
1I – pág. 55 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
Lunes 11 de 

julio 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
6C – pág. 

26 

 

Publicitario 

 

 

 
Martes 12 

de julio 

 

Freskaleche 

 

Deportivo 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 

 
 
 

Lunes 18 de 
julio 

 
 
 

 
Freskaleche 

 
 
 

De Primera 
1A – pág. 1 

 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
 

 
Lunes 18 de 

julio 

 
 
 

Freskaleche 

 

 
Lente 

deportivo 
1D – pág. 

26 

 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
Lunes 18 de 

julio 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
5D – pág. 

29 

 

Publicitario 

 

 

 
Martes 19 

de julio 

 

Freskaleche 

 

Deportivo 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 

 
Domingo 24 

de julio 

 

Freskaleche 

Lente 

deportivo 
11C – pág. 

33 

 

Publicitario 

 

 

 
Domingo 24 

de julio 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 

13C – pág. 
35 

 

Publicitario 

 

 

 
Lunes 25 de 

julio 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 

11C – pág. 
33 

 

Publicitario 

 

 

 
Lunes 25 de 

julio 

 

Freskaleche 

Lente 

deportivo 
13C – pág. 

35 

 

Publicitario 

 

 

 
Martes 26 

de julio 

 

Freskaleche 

 

Deportes 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 

 

 
Jueves 28 

de julio 

 
 

Freskaleche 

 

 
Opinión 

8A – pág. 8 

 
 

Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
Lunes 1 de 

agosto 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
5C – pág. 

27 

 

Publicitario 

 

 

 

 
Lunes 1 de 

agosto 

 
 

Freskaleche 

 
 

Deportes 
2C – pág. 

14 

 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 
Lunes 1 de 

agosto 

 

Freskaleche 

 

Deportes 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 

 
Jueves 4 de 

agosto 

 

Freskaleche 

 

Deportes 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 

 
 

 
Lunes 1 de 

agosto 

 
 
 

Freskaleche 

 

 
Lente 

deportivo 
1D – pág. 

26 

 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 
Lunes 8 de 

agosto 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
5D – pág. 

30 

 

Publicitario 

 

 

 
Lunes 8 de 

agosto 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
8D – pág. 

32 

 

Informativo 

 
 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
Marte 9 de 

agosto 

 

Freskaleche 

 

Deportes 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 

 
 
 

 
Lunes 1 de 

agosto 

 
 
 
 
 
Freskaleche 

 
 
 

 
Sociales 
3C – pág. 

19 

 
 
 
 
 

Publicitario 

 

 
 

 
Lunes 15 de 

agosto 

 
 
 

Freskaleche 

 

 
Lente 

deportivo 
5D – pág. 

30 

 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 
Lunes 15 de 

agosto 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
8D – pág. 

32 

 

Publicitario 

 

 

 

Miércoles 
17 de 
agosto 

 

Freskaleche 

 

Deportes 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

 
Lunes 22 de 

agosto 

 
 

 
Freskaleche 

 

 
Lente 

deportivo 
8D – pág. 

32 

 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 
 
 

 
Lunes 22 de 

agosto 

 
 
 
 

Freskaleche 

 
 

 
Lente 

deportivo 
8D – pág. 

32 

 
 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 
Jueves 25 
de agosto 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
5C – pág. 

28 

 

Publicitario 

 

 

 
 
 
 
 
 

Domingo 28 
de agosto 

 
 
 
 
 

 
Freskaleche 

 
 
 
 

 
Especial 

10A – pág. 
10 

 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Lunes 29 de 

agosto 

 
 
 
 

Freskaleche 

 
 
 

Lente 
deportivo 

3D - pág. 28 

 
 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 
Lunes 29 de 

agosto 

 

Freskaleche 

 

Lente 
deportivo 

5D - pág. 30 

 

Publicitario 

 

 

 
Marte 30 de 

agosto 

 

Freskaleche 

 

Deportes 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 

 
Lunes 5 de 
septiembre 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
12C - pág. 

34 

 

Publicitario 

 

 

 
Martes 6 de 
septiembre 

 

Freskaleche 

 

Deportes 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Jueves 8 de 
septiembre 

 
 
 
 
 

Freskaleche 

 
 
 
 
 

Bucaraman- 
ga 1B – 
pág. 9 

 
 
 
 
 

Publicitario 

 

 
 
 
 
 

Viernes 9 
de 

septiembre 

 
 
 
 
 

Freskaleche 

 
 
 
 
 

Metropolitan 
a 8A – pág. 

8 

 
 
 
 
 

Publicitario 

 

 

Sábado 10 
de 

septiembre 

 

Freskaleche 

 

Primera 
página 

1A – pág. 1 

 

Publicitario 

 

 

 

Domingo 11 
de 

septiembre 

 

Freskaleche 

 

América 
10A – pág. 

10 

 

Publicitario 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

 
Domingo 11 

de 
septiembre 

 
 
 
 
Freskaleche 

 
 

 
Séptimo Día 

6F – pág. 
46 

 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
Lunes 12 de 
septiembre 

 

Freskaleche 

 

Galería 
1C – pág. 

15 

 

Publicitario 

 

 

 

Martes 13 
de 

septiembre 

 

Freskaleche 

 

Primera 
página 

1A – pág. 1 

 

Publicitario 

 

 

 

Miércoles 
13 de 

septiembre 

 

Freskaleche 

 

Primera 
página 

1A – pág. 1 

 

Publicitario 

 

 

 

Jueves 15 
de 

septiembre 

 

Freskaleche 

 

Primera 
página 

1A – pág. 1 

 

Publicitario 

 

 

 

Viernes 16 
de 

septiembre 

 

Freskaleche 

 

Primera 
página 

1A – pág. 1 

 

Publicitario 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

 
Viernes 16 

de 
septiembre 

 
 
 

 
Freskaleche 

 
 

 
Deportes 
6B – pág. 

14 

 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 
 

Domingo 18 
de 

septiembre 

 

Freskaleche 

 

Bucaraman 
ga 5A – 

pág. 1 

 

Publicitario 

 

 

 
Lunes 19 de 
septiembre 

 

Freskaleche 

 

Bucaraman 
ga 5A – 

pág. 1 

 

Publicitario 

 

 

 
Lunes 19 de 
septiembre 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
8D – pág. 

33 

 

Publicitario 

 

 

 
Marte 20 de 
septiembre 

 

Freskaleche 

 

Bucaraman 
ga 5A – 

pág. 1 

 

Publicitario 

 

 

 
Marte 20 de 
septiembre 

 

Freskaleche 

 

Deportes 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 

 

Miércoles 
21 de 

septiembre 

 

Freskaleche 

 

Primera 
página 

1A – pág. 1 

 

Publicitario 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 

Jueves 22 
de 

septiembre 

 

Freskaleche 

 

Primera 
página 

1A – pág. 1 

 

Publicitario 

 

 

 

Viernes 23 
de 

septiembre 

 

Freskaleche 

 

Primera 
página 

1A – pág. 1 

 

Publicitario 

 

 

 

Sábado 24 
de 

septiembre 

 

Freskaleche 

 

Primera 
página 

1A – pág. 1 

 

Publicitario 

 

 

 

Domingo 25 
de 

septiembre 

 

Freskaleche 

 

Primera 
página 

1A – pág. 1 

 

Publicitario 

 

 

 
Lunes 26 de 
septiembre 

 

Freskaleche 

 

Metropolitan 
a 8A – pág. 

8 

 

Publicitario 

 

 

 
Lunes 26 de 
septiembre 

 

Freskaleche 

 

Lente 
deportivo 

8D - pág. 32 

 

Publicitario 

 

 

 

Martes 27 
de 

septiembre 

 

Freskaleche 

 
De primera 
3A – pág. 3 

 

Publicitario 

 

 

 

Martes 27 
de 

septiembre 

 

Freskaleche 

 

Deportes 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 

Publicitario 

 

Freskaleche 

 

Bucaraman 
ga 5A – 
pág. 5 

 

Publicitario 

 

 

 

Jueves 29 
de 

septiembre 

 
 

Freskaleche 

 

 
De primera 
3A – pág. 3 

 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 
 
 
 

Jueves 29 
de 

septiembre 

 
 
 
 
 

Freskaleche 

 
 
 

 
De primera 
3A – pág. 3 

 
 
 
 

3 columnas 
de 12.4 x 
14.7 cm 

 

 
 
 
 

Viernes 30 
de 

septiembre 

 
 
 
 
 

Freskaleche 

 
 
 
 

Deportes 
5B – pág. 

13 

 
 
 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 

 
Sábado 1 
de octubre 

 
 

Freskaleche 

 

Sociales 
3C – pág. 

19 

 
 

Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Lunes 3 de 
octubre 

 
 
 

 
Freskaleche 

 
 

 
Primera 
página 

1A – pág. 1 

 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
 

 
Lunes 3 de 

octubre 

 
 
 
 

Freskaleche 

 

 
Lente 

deportivo 
1D – pág. 

25 

 
 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 
 
 

Lunes 3 de 
octubre 

 
 

 
Freskaleche 

 

 
Lente 

deportivo 
5D – pág. 

30 

 
 

 
Publicitario 

 

 
Martes 4 de 

octubre 

 

Freskaleche 
Deportes 
2C – pág. 

14 

 

Publicitario 

 

 

 

Domingo, 9 
de octubre 

 

 
Freskaleche 

 
Sociales 
4D – pág. 

36 

 

 
Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 

 
Lunes 10 de 

octubre 

 
 
 

Freskaleche 

 

Lente 
deportivo 
6D – pág. 

36 

 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 
Martes 11 
de octubre 

 

Freskaleche 

 
Deportes 

2C – pág.14 

 

Publicitario 

 

 

 
 
 

Sábado 15 
de octubre 

 
 
 

 
Freskaleche 

 
 
 

Deportes, 
5B pág. 15 

 
 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
 
 

Sábado 15 
de octubre 

 
 

 
Freskaleche 

 

 
Sociales, 
3C – pág. 

19 

 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
Domingo 16 
de octubre 

 
 

 
Freskaleche 

 
 
 

Sociales, 
4D pág. 36 

 
 

Publicitario 
y 

promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
Lunes 17 de 

octubre 

 

Freskaleche 

Lente 
deportivo 
6C – pág. 

29 

 

Publicitario 

 

 

 
 
 

 
Lunes 17 de 

octubre 

 
 
 
 
 

Freskaleche 

 
 

 
Lente 

deportivo 
6C – pág. 

29 

 
 
 
 
 

Publicitario 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
Miércoles 

19 de 

octubre 

 
Freskaleche 

 
Deportes 

2C – pág.14 

 
 

Publicitario 

 
 

 

 
Jueves 20 

de octubre 

 
Freskaleche 

 
Deportes 

2C – pág.14 

 
Publicitario 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

Viernes 21 

de octubre 

 
 
 
 
 
 
 

 
Freskaleche 

 
 
 
 
 
 

 
Especial 

6B – pág. 

14 

 
 
 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 

 
Lunes 24 de 

octubre 

 
Freskaleche 

 
Primera 

página 

1A – pág. 1 

 
Informativo 

y de 

patrocinio 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Lunes 24 de 

octubre 

 
 
 
 
 
 

Freskaleche 

 
 
 

 
Lente 

deportivo 

5D – pág. 

30 

 
 
 
 
 

Publicitario 

 

 

Martes 25 

de octubre 

 

 
Freskaleche 

 

Deportes 

2C – pág.14 

 
 

Publicitario 

 

 

 
 
 
 
Lunes 31 de 

octubre 

 
 
 

 
Freskaleche 

 
 
 

Lente 

deportivo 

5D – pág. 

30 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 

Martes 1 de 

noviembre 

 
 

 
Freskaleche 

 
 

Deportes 

2C – pág.14 

 
 

 
Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Lunes 7 de 
noviembre 

 
 
 
 

Freskaleche 

 
 

 
Lente 

deportivo 
5C – pág. 

32 

 
 
 
 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 

Lunes 7 de 
noviembre 

 
Freskaleche 

Lente 
deportivo 
6C – pág. 

33 

 
Publicitario  

Miércoles 9 
de 

noviembre 

 
Freskaleche 

 
Deportes 

2C – pág.14 

 
Publicitario  

Miércoles 

16 de 
noviembre 

 
Freskaleche 

 
Deportes 

2C – pág.14 

 
Publicitario  

 

 
Lunes 21 de 
noviembre 

 
 

Freskaleche 

 
Lente 

deportivo 
2D – pág. 

27 

 
 

Publicitario 

 

 

Martes 22 
de 

noviembre 

 
 

Freskaleche 

 

Deportes 
3C – pág. 

17 

 
 

Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 

Miércoles 
23 de 

noviembre 

 
 

Freskaleche 

 

Deportes 
5C – pág. 

19 

 
 

Publicitario 

 

 

Domingo 27 
de 

noviembre 

 

 
Freskaleche 

 

 
Deportes 

8A – pág. 8 

 

 
Publicitario 

 

 
 

Lunes 28 de 
noviembre 

 
 
 
Freskaleche 

 

Lente 
deportivo 
5D – pág. 

30 

 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

 
 

Lunes 28 de 
noviembre 

 

 
Freskaleche 

 

Lente 
deportivo 
5D – pág. 

30 

 
Informativo 

y de 
patrocinio 

 

Martes 22 
de 

noviembre 

 
Freskaleche 

Deportes 
7C – pág. 

21 

 
Publicitario  

 
 
 

Sábado 3 
de 

diciembre 

 
 
 

Freskaleche 

 
 
 

Especial 
10B – pág. 

44 

 
 
 

Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
Lunes 5 de 
diciembre 

 
Freskaleche 

Lente 
deportivo 
5D – pág. 

30 

 
Publicitario  

 

Lunes 19 de 
diciembre 

 
Freskaleche 

Lente 
deportivo 
4D – pág. 

29 

Informativo 
y de 

patrocinio 

 

 

 
 

 
Viernes 23 

de 
diciembre 

 
 
 
 
Freskaleche 

 
 

 
Metropolitan 
a6B – pág. 

16 

 
 
 
 

Publicitario 

 

 
 
 
Lunes 26 de 

diciembre 

 
 

 
Freskaleche 

 

 
Lente 

deportivo 
4D – pág. 

27 

 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 

Jueves 31 
de 

diciembre 

 
 
 
 
 

Freskaleche 

 
 
 
 

 
De Primera 
3A –pág. 3 

 
 
 
 
 

Publicitario 

 



 

 

SEGUIMIENTO DE LA FRESKALECHE EN TWITTER, ENERO, MARZO, ABRIL Y 

DICIEMBRE AÑO 2014 
 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 
 

Enero 1 de 
2014 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Promocional 

Enero 1 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

 
 
 

 
Enero 1 de 

2014 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Promocional 

Enero 1 de 

2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 1 de 
2014 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 

 
Enero 1 de 

2014 

 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

publicitario 

Enero 1 de 

2014 
 

 
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 1 de 

2014 
 
 

0 
 

0 
 

Interés 

 
 
 
 

Enero 2 de 
2014 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Publicitario 

 
 
 

 
Enero 2 de 

2014 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Publicitario 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 
 

Enero 2 de 
2014 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Promocional 

 
Enero 2 de 

2014 
 
 

0 

 
0 

 
Interés 

 
 
 
 
 

Enero 2 de 
2014 

 

 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
Interés 

 
 
 

 
Enero 2 de 

2014 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Promocional 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 

 
Enero 2 de 

2014 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 
Promocional 

Enero 2 de 
2014  

 
0 

 
0 

 
Publicitario 

Enero 3 de 

2014  

 
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 3 de 
2014 

 

 
 

1 
 

1 
 
Promocional 

Enero 3 de 

2014 
 

 
0 

 
0 

 
Promocional 

Enero 3 de 

2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

 
Enero 3 de 

2014 
 

 
0 

 
0 

 
Promocional 

Enero 3 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 3 de 
2014 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 4 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Promocional 

Enero 4 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Enero 4 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Publicitario 

Enero 4 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Publicitario 

Enero 4 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 4 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 
Promocional 

Enero 4 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Publicitario 

Enero 4 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Publicitario 

Enero 4 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 4 de 

2014 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

 
Enero 5 de 

2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Promocional 

Enero 5 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 5 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 
Promocional 

Enero 5 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Publicitario 

Enero 5 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Enero 5 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 5 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 5 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Promocional 

Enero 5 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 5 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Informativo 

Enero 6 de 
2014 

 

 
0 

 
0 

 
Publicitario 

Enero 6 de 
2014 

 
 

2 
 

2 
 
Promocional 

Enero 6 de 

2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Promocional 

Enero 6 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 6 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Publicitario 

Enero 6 de 

2014 

 

  
0 

 
0 

 
Promocional 

Enero 6 de 

2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Publicitario 

Enero 6 de 

2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Enero 6 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 
Promocional 

Enero 7 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Publicitario 

Enero 7 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Informativo 

Enero 7 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 7 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Promocional 

Enero 7 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 
Promocional 

Enero 7 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 7 de 

2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 7 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Publicitario 

Enero 7 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 
Promocional 

Enero 7 de 

2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 7 de 

2014 
 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 8 de 

2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Enero 8 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 8 de 
2014 

 

 

 
2 

 
0 

 
Interés 

Enero 8 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Informativo 

Enero 8 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Informativo 

Enero 8 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 8 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 8 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 8 de 

2014 
 

 
0 

 
0 

 
Promocional 

Enero 8 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Publicidad 

Enero 8 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 8 de 

2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 9 de 

2014 
 

 
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 9 de 

2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Enero 9 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Promocional 

Enero 9 de 

2014 
 0 0 Interés 

Enero 9 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 
Promocional 

 
Enero 9 de 

2014 
 

 
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 9 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 
Promocional 

Enero 10 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 10 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 10 de 

2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 10 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 10 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 11 de 

2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

 
Enero 11 de 

2014 

 

 
 

0 

 
0 

 
Interés 

Enero 11 de 
2014 

 

  
0 

 
0 

 
Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Enero 11 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 11 de 
2014 

 

  
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 11 de 
2014 

 

 0 0 Interés 

Enero 11 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 11 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 11 de 

2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 12 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 12 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 12 de 

2014 
 

 
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 12 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 12 de 

2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 12 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 12 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Publicitario 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Enero 12 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 12 de 

2014 

 

 0 0 Interés 

Enero 13 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 13 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 13 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 13 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

 
Enero 13 de 

2014 

 

 
 

0 

 
0 

 
Publicitario 

Enero 13 de 

2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

 
Enero 13 de 

2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 13 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

 
Enero 13 de 

2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés e 

interacción 

Enero 13 de 

2014 
 
 

0 
 

0 
 

Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Enero 13 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

Interés e 
interacción 

Enero 14 de 
2014  

 
0 

 
0 

 
Interés 

 
Enero 14 de 

2014 

 

 
 

0 

 
0 

 
Interacción 

Enero 14 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 14 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Enero 14 de 

2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interacción 

Enero 14 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

 
Enero 14 de 

2014 
 
 

0 

 
0 

 
Interés y 

promocional 

 
Enero 14 de 

2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 14 de 
2014 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 15 de 
2014 

 

 
0 0 

Interés y 
promocional 

Enero 15 de 
2014 

 

 
0 0 Interacción 

Enero 15 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Enero 15 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 15 de 
2014  

0 0 Interacción 

Enero 15 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 15 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 15 de 
2014 

 

 0 0 Interés 

Enero 15 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 15 de 
2014 

 

 0 0 
Interacción 
e interés 

Enero 16 de 
2014 

 

 0 0 Interés 

Enero 16 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 16 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 16 de 
2014 

 

 0 0 Publicitario 

Enero 16 de 
2014 

 

 

 

0 
 

0 
Interacción 

y 
promocional 

Enero 16 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 16 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 16 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 16 de 
2014 

 

 0 0 Interés 

Enero 16 de 
2014 

 

 
0 0 Interacción 

Enero 17 de 
2014 

 

 0 0 Interés 

Enero 17 de 
2014 

 

 0 0 
Interacción 
y publicidad 

Enero 17 de 
2014 

 

 
0 0 

Interacción 
y publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Enero 17 de 
2014 

 

 0 0 Interés 

Enero 17 de 
2014 

 

 0 0 Interés 

Enero 17 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 17 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 17 de 
2014 

 

 
0 0 Interacción 

Enero 17 de 
2014 

 

 
0 0 Interacción 

Enero 17 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 17 de 
2014 

 

 0 0 Publicitario 

Enero 17 de 
2014 

 

 
0 0 Promocional 

Enero 17 de 
2014 

 

 
0 0 Publicitario 

Enero 18 de 
2014 

 

 
0 0 Publicitario 

Enero 18 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 18 de 
2014 

 

 
0 0 Promocional 

Enero 18 de 
2014 

 

 0 0 Interés 

Enero 18 de 
2014 

 

 
0 0 

Interés e 
interactivo 

Enero 18 de 
2014 

 

 0 0 Publicitario 

Enero 18 de 
2014 

 

 0 0 Interés 

Enero 18 de 
2014 

 

 
0 0 Promocional 

Enero 18 de 
2014 

 

 
0 0 

Interacción 
y publicitario 

Enero 18 de 
2014 

 

 0 0 Interés 

Enero 18 de 
2014 

 

 
0 0 Interacción 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Enero 19 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 19 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 19 de 
2014 

 

 
0 0 Promocional 

Enero 19 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 19 de 
2014 

 

 
0 0 Publicitario 

Enero 19 de 
2014 

 

 
0 0 Promocional 

Enero 19 de 
2014 

 

 0 0 Interacción 

Enero 19 de 
2014 

 

 
0 0 Interacción 

Enero 19 de 
2014 

 

 
0 0 Promocional 

Enero 19 de 
2014 

 
0 0 Interés 

Enero 20 de 
2014  

0 0 Promocional 

Enero 21 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 21 de 
2014 

 

 
0 0 Informativo 

Enero 21 de 
2014 

 

 
0 0 Promocional 

Enero 21 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 21 de 
2014 

 

 0 0 Interés 

Enero 21 de 
2014 

 

 0 0 Interactivo 

Enero 21 de 
2014 

 

 
0 0 Interactivo 

Enero 22 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 22 de 
2014 

 

 
0 0 Promocional 

Enero 22 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Enero 22 de 
2014 

 

 0 0 Interés 

Enero 22 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 22 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 22 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 22 de 
2014 

 

 
0 0 

Interacción 
y pmocional 

Enero 22 de 
2014 

 

 0 0 Promocional 

Enero 22 de 
2014 

 

 0 0 Interés 

Enero 22 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 23 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 23 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 23 de 
2014 

 

 
0 0 Promocional 

Enero 23 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 23 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 23 de 
2014 

 

 
0 0 Interacción 

Enero 23 de 
2014 

 

 
0 0 

Interacción 
e interés 

Enero 23 de 
2014 

 

 
0 0 

Interactivo e 
interés 

Enero 23 de 
2014 

 

 
0 0 

Interactivo y 
promocional 

Enero 23 de 
2014 

 

 
0 0 

Interactivo y 
promocional 

Enero 23 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 23 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 23 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Enero 23 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 23 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 24 de 

2014 

 

 

 

0 
 

0 
Informativo 

e 
Interacción 

Enero 24 de 
2014  

0 0 Promocional 

Enero 24 de 
2014 

 

 
0 0 Promocional 

Enero 24 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 24 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 24 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 24 de 
2014 

 

 
0 0 

Interacción 
e interés 

Enero 24 de 
2014 

 

 0 0 
Interés e 

informativo 

Enero 24 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 24 de 
2014  

0 0 Interés 

Enero 24 de 
2014 

 

 

 

0 
 

0 

Interacción 

y 
promocional 

Enero 24 de 
2014 

 

 
0 0 

Interés e 
interacción 

Enero 24 de 
2014 

 

 0 0 Interacción 

Enero 24 de 
2014 

 

 

 

0 
 

0 
Interacción 

y 
promocional 

Enero 24 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

Enero 25 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Enero 25 de 
2014 

 

 
0 0 Promocional 

Enero 25 de 
2014 

 

 
0 0 Promocional 

Enero 25 de 
2014 

 

 
0 0 Interés 

Enero 25 de 
2014 

 

 
0 0 Informativo 

Enero 25 de 
2014 

 

 
0 0 Informativo 

Enero 25 de 
2014 

 

 
0 0 Promocional 

Enero 25 de 
2014  

0 0 Interacción 

Enero 25 de 
2014 

 

 
0 0 Interactivo 

Enero 25 de 
2014 

 

 
0 0 Informativo 

Enero 25 de 
2014 

 
0 0 Promocional 

Enero 25 de 
2014 

 

 
0 0 

Interactivo y 
promocional 

Enero 25 de 
2014 

 

 
0 0 Informativo 

Enero 25 de 
2014 

 

 
0 0 Informativo 
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2014 

 

 

 
 

1 

 
 

1 

 

Informativo 
y publicitario 

Abril 5 de 
2014 
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Abril 5 de 

2014 
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Abril 6 de 

2014 
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0 
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2014 
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Abril 7 de 
2014  
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Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 
 

Abril 7 de 
2014 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Informativo 

 
Abril 7 de 

2014 
 

 
0 

 
0 
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Abril 7 de 
2014 
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Abril 7 de 

2014 

 

 
 

0 
 

0 
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Abril 7 de 

2014 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicitario 

Abril 7 de 

2014 
 

 
0 

 
0 
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Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Abril 8 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Informativo 

Abril 8 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Informativo 

Abril 8 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Informativo 

Abril 9 de 
2014 
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0 
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2014 
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Informativo 

Abril 9 de 

2014 
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Informativo 

 
 
 

Abril 9 de 
2014 

 
 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
Publicitaria 

 

Abril 9 de 
2014  

 
 

0 

 
 

1 

 
 

Informativo 

 
Abril 9 de 

2014 

 

 

 
3 

 
1 

 
Promocional 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Abril 9 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

 
 

 
Abril 9 de 

2014 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicitario 

 
Abril 10 de 

2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Informativo 

Abril 10 de 

2014 
 

 
0 

 
0 

 
Informativo 

 
Abril 10 de 

2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

Abril 10 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Publicitario 

 

Abril 10 de 
2014 

 

 

 
 

3 

 
 

1 

 
Informativo 

y 
promocional 

 
 

Abril 10 de 
2014 

 

 

 

 
1 

 

 
1 

 

Informativo 
y 

promocional 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 

Abril 10 de 
2014 

 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Interés 

 
 
 
 
 

 
Abril 10 de 

2014 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 

Publicitario 

 
 

Abril 11 de 
2014 

 

 

 

 
1 

 

 
2 
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Abril 11 de 

2014 

 

 

 
1 

 
0 

 
Promocional 

 

Abril 11 de 

2014 

 

 

 
 

1 

 
 

0 

 
 
Promocional 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 
 

 
Abril 11 de 

2014 

 

 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

Publicidad 

 
Abril 11 de 

2014 

 

 

 
1 

 
0 

 
Promocional 

 
Abril 11 de 

2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Promocional 

Abril 11 de 

2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Informativo 

Abril 12 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Publicitario 

 
 
 
 

Abril 12 de 
2014 

 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Publicitario 

Abril 12 de 
2014 

 

 

 
1 

 
0 

 
Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Abril 12 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Publicitario 

 
Abril 12 de 

2014 

 
 

0 

 
0 

 
Interés 

 
Abril 13 de 

2014 

 

 

 
1 

 
0 

 
Informativo 
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2014  
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Abril 14 de 

2014 
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Interés 

 

Abril 14 de 
2014 

 

 

 
 

1 

 
 

0 

 
 

Interés 

Abril 14 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

 

Abril 14 de 
2014 

 

 

 
 

3 

 
 

1 

 
 

Informativo 

Abril 14 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Informativo 

 
Abril 14 de 

2014 

 
 

0 

 
0 

 
Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

Abril 14 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Informativo 

 
Abril 14 de 

2014 

 

  
0 

 
0 

 
Informativo 

 
 
 
 

Abril 15 de 
2014 
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0 
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Abril 15 de 

2014 
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Publicitario 

 
 
 
 
 

 
Abril 15 de 

2014 

 

 
 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 
 

2 

 
 
 
 
 
 
 

Publicitario 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

Abril 15 de 
2014  

 
 

1 

 
 

0 

 
 

Informativo 

 
Abril 16 de 

2014 

 

 
 

0 

 
0 

 
Publicitario 

Abril 16 de 
2014  

 
0 

 
0 

 
Promocional 

 
 
 
 

 
Abril 16 de 

2014 

 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

2 

 
 
 
 
 
 

Interés 

 
Abril 17 de 

2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

 

Abril 18 de 
2014 

 

 

 
 

1 

 
 

1 

 
 

Promoción 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 
 

Abril 18 de 
2014 

 

 
 
 

 
3 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Interés 

Abril 18 de 

2014 

 

 

 
0 

 
1 

 
Interés 

Abril 19 de 
2014 

 
 

0 
 

1 
 

Interés 

Abril 19 de 

2014  

 
0 

 
0 

 
Interés 

 

Abril 21 de 
2014 

 

 

 
 

1 

 
 

1 

 
 

Interés 

 
Abril 21 de 

2014  

 
2 

 
0 

 
Interés 

Abril 21 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Informativo 

Abril 21 de 

2014 

 

 
 

0 

 
0 

 
Informativo 

Abril 21 de 

2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
Abril 21 de 

2014 
 

 
1 

 
1 

 
Interés 

Abril 21 de 

2014 
 

 
0 

 
0 

 
Información 

Abril 21 de 
2014 

 

 
0 

 
0 

 
Información 

Abril 22 de 
2014 

 

 
2 

 
0 

 
Publicidad 

 

Abril 22 de 
2014 

 

 

 
 

1 

 
 

0 

 
 

Información 

 

Abril 22 de 
2014  

 
 

1 

 
 

0 

 
 

Información 

 
Abril 22 de 

2014 

 

  
0 

 
0 

 
Interés 

 
Abril 22 de 

2014  

 
1 

 
1 

 
Interés 

 
 

Abril 22 de 
2014 

 

 

 

 
2 

 

 
2 

 

 
Información 

Abril 22 de 

2014 

 

 
 

1 
 

0 
 

Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
Abril 22 de 

2014 

 

 

 
4 

 
0 

 
Información 

 
Abril 22 de 

2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

 
Abril 22 de 

2014 
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1 

 
Información 

 
Abril 23 de 

2014 

 

 
 

0 

 
0 

 
Informativo 

 
 

Abril 23 de 
2014 

 

 

 

 
1 

 

 
1 

 

 
Informativo 

 
Abril 23 de 

2014 

 

 
 

0 

 
0 

 
Interés 

 
 
 
 
 

Abril 23 de 
2014 

 

 
 
 
 

 
2 

 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 

 
Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
Abril 23 de 

2014 
 
 

0 

 
0 

 
Publicidad 

 
 
 
 

 
Abril 23 de 

2014 

 

 
 
 
 
 
 

2 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

Informativo 

 
 
 
 
 

Abril 23 de 
2014 

 

 
 
 
 

 
13 

 
 
 
 

 
2 

 
 
 
 

 
Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 
 

 
Abril 23 de 

2014 

 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Interés 

Abril 23 de 
2014 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

Abril 23 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

Interés 

 

 
Abril 24 de 

2014 

 

 

 
 
 

2 

 
 
 

2 

 
 
 

Interés 

 
 
 
 

Abril 24 de 
2014 
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1 

 
 
 

 
Interés 

 
Abril 24 de 

2014 

 

 

 
2 

 
1 

 
Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

Abril 24 de 
2014 

 

 

 
 

1 

 
 

2 

 
 
Promocional 

Abril 24 de 
2014  

 
0 

 
0 

 
Informativo 

 
 
 
 
 
 

Abril 24 de 
2014 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
2 

 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 
Abril 24 de 

2014  

 
0 

 
1 

 
Informativo 

 
Abril 24 de 

2014  

 
0 

 
1 

 
Informativo 

 

Abril 25 de 

2014 

 

 

 
 

1 

 
 

1 

 
 
Promocional 

 
Abril 25 de 

2014 

 

 

 
3 

 
1 

 
Promocional 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

Abril 25 de 
2014 

 

 

 
 

1 

 
 

1 

 
 
Promocional 

 
 

Abril 25 de 
2014  

 

 
2 

 

 
2 

 

 
Promocional 

 
Abril 25 de 

2014  

 
0 

 
1 

 
Promocional 

Abril 25 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 
Promocional 

 
Abril 25 de 

2014 
 

 
1 

 
0 

 
informativo 

Abril 25 de 
2014 
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0 
 
Promocional 

Abril 26 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

informativo 

Abril 26 de 
2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
informativo 

Abril 26 de 
2014 

 

 
 

0 
 

0 
 

informativo 

 
Abril 26 de 

2014 

 

 
 

0 

 
0 

Promocional 
e 

informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 
 

Abril 26 de 
2014 

 

 
 
 

 
1 
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Promoción 

 
 
 

Abril 26 de 
2014 

 

 
 

 
1 

 
 

 
2 

 
 

 
Informativo 

 
 
 

Abril 26 de 
2014 

 

 
 

 
1 

 
 

 
1 

 
 

 
Interés 

 
 
 

 
Abril 26 de 

2014 

 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 

Abril 26 de 
2014 

 

 

 

 
1 

 

 
1 

 

 
Interés 

 

Abril 26 de 
2014 

 

 

 
 

1 

 
 

0 

 
 

Interés 

 

Abril 27 de 

2014 

 

 

 
 

4 

 
 

3 

 
 

Informativo 

 
 

Abril 27 de 
2014 

 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Informativo 

 

Abril 27 de 
2014 

 

 

 
 

0 

 
 

2 

 
 

Interés 

 
 
 
 

Abril 27 de 
2014 

 

 
 
 

 
2 

 
 
 

 
3 

 
 
 

 
Publicitario 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
Abril 27 de 

2014  

 
0 

 
1 

 
Interés 

 
Abril 27 de 

2014  

 
0 

 
0 

 
Informativo 

 
 
 
 
 

Abril 27 de 
2014 

 

 
 
 
 

 
3 

 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 

 
Interés 

 
 

 
Abril 27 de 

2014 

 

 
 
 
 

3 

 
 
 
 

1 

 
 
 
 

Interés 

 
 

 
Abril 27 de 

2014 

 

 
 
 
 

3 

 
 
 
 

2 

 
 
 
 

Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
Abril 27 de 

2014 

 

 

 
7 

 
3 

 
Informativo 

 
Abril 28 de 

2014  

 
0 

 
0 

 
Informativo 

 
 

 
Abril 28 de 

2014 

 

 
 
 
 

1 

 
 
 
 

1 

 
 
 
 

Interés 

 

Abril 28 de 
2014 

 

 

 
 

1 

 
 

1 

 
 

Interés 

Abril 28 de 

2014  

 
0 

 
0 

 
Informativo 

 
Abril 28 de 

2014  

 
2 

 
0 

 
Publicitario 

 

Abril 28 de 
2014 

 

 

 
 

0 

 
 

1 

 
 

Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 

 
Abril 28 de 

2014 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicitario 

Abril 28 de 
2014 

 

 
0 

 
0 

 
Informativo 

 

Abril 29 de 

2014 

 

 

 
 

0 

 
 

1 

 
 

Información 

 
 
 
 
 

Abril 29 de 
2014 

 

 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 

 
3 

 
 
 
 

 
Publicitario 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 
 

 
Abril 29 de 

2014 

 

 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

Publicitario 

Abril 29 de 
2014 

 
 

 

 
0 

 
0 

 
Informativo 

Abril 29 de 
2014 
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0 

 
Informativo 

Abril 29 de 
2014  

 
1 

 
0 

 
Informativo 

Abril 30 de 
2014 
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Informativo 

Abril 30 de 
2014  
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0 

 
Informativo 

 
Abril 30 de 

2014  

 
2 

 
0 

 
Informativo 

 
Abril 30 de 

2014 
 

 
2 

 
1 

 
Informativo 

 
Abril 30 de 

2014 
 
 

0 

 
0 

 
Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 
 

 
Abril 30 de 

2014 

 

 
 
 
 
 
 

5 

 
 
 
 
 
 

5 

 
 
 
 
 
 

Informativo 

 
 
 

 
Abril 30 de 

2014 

 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Interés 

 
 
 
 
 

Abril 30 de 
2014 
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Publicitario 

 
Abril 30 de 

2014  
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1 

 
Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
Abril 30 de 

2014 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

 

 
Fecha de 

Publicación 
Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

 
Diciembre 1 

de 2014 

  
 
 

0 

 
 
 

1 

 
 
 

Interés 

 
 

Diciembre 2 
de 2014 

  
 

 
2 

 
 

 
2 

 
 

 
Promocional 

 

Diciembre 2 
de 2014 

 

 

 
0 

 
1 

 
Publicidad 

 
 

Diciembre 10 

de 2014 

 

 
 

 
3 

 
 

 
2 

 
 

 
Informativo 

 
Diciembre 10 

de 2014 

 

 

 
1 

 
0 

 
Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 

Diciembre 11 
de 2014 

 

 
 
 

1 
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Informativo 

 
Diciembre 17 

de 2014 
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0 
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Diciembre 17 
de 2014 
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1 

 
Interés 

 
 

Diciembre 17 
de 2014 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Interés 

 
 

Diciembre 22 
de 2014 
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Informativo 

 
 

Diciembre 22 
de 2014 
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0 

 
 

Informativo 



 

 

FINANCIERA COMULTRSAN 
 

Coomultrasan es una organización de carácter solidario que tiene como 

propósito ofrecer a sus asociados y comunidad en general productos y 

servicios, que mejoren su calidad de vida satisfaciendo sus necesidades y 

expectativas, a través de los siguientes servicios: Productos para el Hogar, 

Materiales para Construcción, Servicios del Plan Obligatorio de Salud-POS, 

Servicios de Salud Complementarios, Educación y capacitación. 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Sábado 8 
de enero 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Economía 
2B – pág. 10 

 
 
 

 
Informativo 

 

 
 
 
 
 

Domingo 30 
de enero 

 
 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 
 

América 
7A – pág. 8 

 
 
 

 
6 columnas 
de 33.7 x 
24.9 cm 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Viernes 4 
de febrero 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

Bucaramang 
a 5A – pág. 

5 

 
 
 
 

 
Promocional 
y publicitario 

 

 
 
 
 

Sábado 5 

de febrero 

 
 
 
 

Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

Metropolitana 

8A – pág.10 

 
 
 
 

Publicitario y 

promocional 

 

 
 
 

Domingo 6 
de febrero 

 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

Bucaramang 
a 4A – pág. 4 

 
 

 
Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

 
Domingo 6 
de febrero 

 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 

 
Deportes 

6A – pág. 6 

 
 
 

Publicitario 

 

 
 
 
 

Domingo 6 
de febrero 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Deportes 
6A – pág. 6 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 

 
Miércoles 9 
de febrero 

 

 
Financiera 

Comultrasan 

 

 
Bucaramang 
a 5A – pág. 5 

 
 

Informativo 

 

 
 
 
 

Viernes 11 
de febrero 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

 
Bucaramang 

a, 4A – 
pág.4 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

Sábado 12 
de febrero 

 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 

De primera 
3A – pág. 3 

 
 

 
Informativo 

 

 
 
 

Domingo 13 
de febrero 

 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

Sociales 
4D – pág. 36 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 

 
Domingo 13 
de febrero 

 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 

 
Sociales 

4D – pág. 36 

 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 

 
Jueves 17 
de febrero 

 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 

 
Metropolitana 
8A – pág. 8 

 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Sábado 19 
de febrero 

 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 

Metropolitana 
10A – pág. 

10 

 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 

 
Domingo 20 
de febrero 

 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 

 
Deporte 

8A – pág. 8 

 
 
 
 
 

Publicitario 

 

 
 
 
 

Domingo 20 
de febrero 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Deporte 
8A – pág. 8 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Jueves 24 
de febrero 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Galería 
1D – pág. 21 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Sábado 26 
de febrero 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Bucaramang 
a 4A – pág. 4 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 

 
Domingo 

27 de 
febrero 

 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 

Bucaramang 
a 4A – pág. 4 

 
 

 
Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Domingo 

27 de 
febrero 

 
 
 
 

Financiera 

Comultrasan 

 
 
 

 
Mundo 

10A – pág. 
10 

 
 
 
 

Publicitario y 

promocional 

 

 
 

 
Domingo 

27 de 
febrero 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 

 
Mundo 

10A – pág. 
10 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 

Jueves 3 
de marzo 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Metropolitana 
8A – pág. 8 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 
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Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Sábado 5 
de marzo 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Bucaramang 
a 6A –pág. 6 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 
 

Jueves 10 
de marzo 

 
 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 
 

Bucaramang 
a 5A – pág. 6 

 
 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 
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Sección o 

Página 
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Imagen 

 
 
 
 
 

Sábado 12 

de marzo 

 
 
 
 
 

Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 
 

Internacional 

2B – pág. 12 

 
 
 
 
 

Publicitario y 

promocional 

 

 
 
 
 

 
Domingo 13 

de marzo 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

 
Deportes 

8A – pág. 8 

 
 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Domingo 
13 de marzo 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Deportes 
8A – pág. 8 

 
 
 

 
Publicitario 
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Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Jueves 17 
de marzo 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

 
Sociales 

4D – pág. 24 

 
 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 
 
 

Sábado 19 
de marzo 

 
 
 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 
 
 

Bucaramang 
a 5A – pág. 5 

 
 
 
 
 

2 columnas 

de 12.4 x 9.6 
cm 

 

 
 
 

Domingo 20 

de marzo 

 
 
 

Financiera 

Comultrasan 

 
 
 

Bucaramang 

a 4A – pág. 4 

 
 

 
2 columnas 
de 3.9 x 9.6 

cm 
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Producto 

 
Sección o 

Página 
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Imagen 

 
 
 
 

 
Domingo 20 

de marzo 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

 
Deportes 

8A – pág. 8 

 
 
 
 
 

2 columnas 
de 12.4 x 9.6 

cm 

 

 
 
 
 

Domingo 20 
de marzo 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Deportes 
8A – pág. 8 

 
 
 

 
4 columnas 
de 12.4 x 
14.7 cm 

 

 
 
 

 
Jueves 24 
de marzo 

 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 

 
Deportes 

1C – pág. 13 

 
 
 

2 columnas 
de 12.4 x 9.6 

cm 
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Producto 

 
Sección o 

Página 
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Imagen 

 
 
 
 

 
Domingo 27 

de marzo 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

 
Deportes 

3B – pág. 13 

 
 
 
 

2 columnas 
de 12.4 x 9.6 

cm 

 

 
 
 

Domingo, 
27 de marzo 

 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

Deportes 
3B – pág. 13 

 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 
 

 
Domingo 27 

de marzo 

 
 
 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 
 
 

 
Barranca 

3C – pág. 43 

 
 
 
 
 
 
 
 

Publicitario 

 

 
 
 
 
 

 
Jueves 31 
de marzo 

 
 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 
 

 
Sociales 

4D – pág. 24 

 
 
 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Sábado 2 

de abril 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

 
Galería 

1C – pág. 17 

 
 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 

 
Domingo, 3 

de abril 

 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 

 
Deportes 

6A – pág. 6 

 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 

Domingo 3 
de abril 

 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

Deportes 
6A – pág. 6 

 
 
 

 
Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Jueves 7 
de abril 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Sociales 
3D – pág. 23 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Sábado 9 
de abril 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Sociales 
3C – pág. 19 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Domingo 10 
de abril 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

 
Internacional 
10 A – pág. 

10 

 
 
 
 

 
Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
Domingo 10 

de abril 

 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 

Internacional 
10 A – pág. 

10 

 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Jueves 14 

de abril 

 
 
 
 

Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

Sociales 

4D – pág. 24 

 
 
 
 

Publicitario y 

promocional 

 

 
 
 
 

Sábado 16 
de abril 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Bucaramang 
a 4A – pág. 4 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 

 
Domingo 
17de abril 

 

 
Financiera 

Comultrasan 

 

 
Bucaramang 
a 4A – pág. 4 

 
 

Informativo 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

Domingo 
17de abril 

 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 

Internacional 
10A –pág. 10 

 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 

 
Domingo 
17de abril 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

 
Internacional 
10A –pág. 10 

 
 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 

 

 
 
 
 

 
Jueves 21 

de abril 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

 
Bucaramang 
a 5A – pág. 5 

 
 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 

Sábado 23 
de abril 

 
 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 
 

Deportes 
6B – pág. 16 

 
 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 

 
Domingo 24 

abril 

 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 

 
Metropolitana 
14A –pág. 14 

 
 
 

Publicitario 

 

 
 
 
 
 
 

Domingo 24 
abril 

 
 
 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 
 
 

Metropolitana 
14A –pág. 14 

 
 
 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Sábado 30 

de abril 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

 
Bucaramang 
a 4A – pág. 4 

 
 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 

 
 

Domingo, 1 
de mayo 

 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
Bucaramang 
a, 4A – pág. 

4 

 
2 columnas 
de 8.1 x 9.6 

cm 

 

 
 
 

Domingo, 1 
de mayo 

 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

Deportes, 
8A – pág. 8 

 
 
 

 
Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Domingo, 1 
de mayo 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Deportes, 
8A – pág. 8 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 
 

Jueves 5 de 
mayo 

 
 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 
 

Deportes, 
1C – pág.13 

 
 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Sábado, 7 
de mayo 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

 
Bucaramang 
a, 4A – pág. 

4 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

Domingo, 8 
de mayo 

 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

Mundo, 
10A – pág, 

 
 
 

 
Publicitario l 

 

 
 
 
 
 

 
Domingo 8 
de mayo 

 
 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 
 

 
Deportes 

8A – pág. 8 

 
 
 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 

 

Domingo 8 
de mayo 

 

Financiera 
Comultrasan 

 

Sociales 
3D – pág. 35 

 

 
Publicitario 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 

 
Jueves 12 
de mayo 

 
 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 
 

 
Deportes 

1C – pág. 13 

 
 
 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

 
Sábado 14 
de mayo 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

 
Deportes 

5B – pág. 15 

 
 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Jueves 19 
de Mayo 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

 
Metropolitana 
8A – pág. 8 

 
 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

 
Sábado 21 
de Mayo 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

 
Galería 

1C – pág. 17 

 
 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Domingo 22 
de mayo 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

 
América 

10A – pág. 
10 

 
 
 
 

 
Publicitario l 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Domingo 22 
de mayo 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

 
América 

10A – pág. 
10 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Jueves 26 
de Mayo 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Sociales 
3D – pág. 23 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Sábado 28 
de Mayo 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Sociales 
3C – pág. 21 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

 
Domingo 29 

de mayo 

 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 

Internacional 
10A – pág. 

10 

 
 
 

Publicitario 

 

 
 
 
 
 
 

Domingo 29 
de mayo 

 
 
 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

 
Internacional 
10A – pág. 

10 

 
 
 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Jueves 2 de 
junio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Economía 
1B – pág. 9 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Sábado 4 
de junio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Economía 
1B – pág. 9 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 

 
Domingo 5 

de junio 

 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 

 
Deportes 

8A – pág. 8 

 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 

 
Domingo 5 

de junio 

 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 

 
Deportes 

8A – pág. 8 

 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 

Jueves 9 de 
junio 

 
 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 
 

Sociales 
3D – pág. 22 

 
 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Domingo 12 
de junio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Mundo 
8A – pág. 8 

 
 
 
 

 
Publicitario l 

 

 
 
 

Domingo 12 
de junio 

 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

Mundo 
8A – pág. 8 

 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Jueves 16 
de junio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Sociales 
4D – pág. 28 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Sábado 18 
de junio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Bucaramang 
a 4A – pág. 4 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 

 
Domingo 19 

de junio 

 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 

 
Mundo 

8A – pág. 8 

 
 
 

Publicitario l 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 

Domingo 19 
de junio 

 
 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 
 

Mundo 
8A – pág. 8 

 
 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Jueves 23 
de junio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Metropolitana 
8A – pág. 8 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Sábado 25 
de junio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Sociales 
4C – pág. 22 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Domingo 26 
de junio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 

 
Bucaramang 

a 
8A – pág. 8 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 

Domingo 26 
de junio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

 
Bucaramang 
a 8A 

– pág. 8 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Jueves 30 
de junio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Deportes 
1C – pág. 13 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Sábado 2 

de julio 

 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 

 
Mundo 8A – 

pág. 8 

 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 

 

Sábado 2 
de julio 

 

Financiera 
Comultrasan 

 

Especial 5C – 
pág. 23 

 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

 
Domingo 3 

de julio 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

América 
10A – pág. 

10 

 
 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 

Domingo 3 
de julio 

 
 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

 
América 

10A – pág. 
10 

 
 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 

 
 
 
 

Jueves 7 de 
julio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Metropolitana 
8A – pág. 8 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Sábado 9 
de julio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

 
Metropolitana 

10A – pág. 
10 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
Domingo 10 

de julio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

Internacional 
10A – pág. 

10 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 

Domingo 10 

de julio 

 
 
 

Financiera 

Comultrasan 

 
 

 
Internacional 
10A – pág. 

10 

 
 
 

Publicitario y 

promocional 

 

 
 
 
 

Jueves 14 
de julio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Economía 
1B – pág. 9 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 

Sábado 15 
de julio 

 
 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 
 

Galería 
1C –pág. 19 

 
 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Domingo 17 
de julio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 

 
América 

10A – pág. 
10 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 
 

 
Domingo 17 

de julio 

 
 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 
 

América 
10A – pág. 

10 

 
 
 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Miércoles 
20 de julio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Metropolitana 
8A – pág. 8 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Jueves 21 
de julio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Metropolitana 
8A – pág. 8 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

 
Sábado 23 

de julio 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

 
Economía 1B 

– pág. 9 

 
 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

Domingo 24 
de julio 

 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 

 
Metropolitana 

14A – pág. 
14 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 

 
Domingo 24 

de julio 

 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 

 
Metropolitana 

14A – pág. 
14 

 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Jueves 28 
de julio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Sociales 
4D – pág. 24 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Sábado 10 
de julio 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

 
Mundo 

10A – pág. 
10 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 

Domingo 31 
de julio 

 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 

 
América 

10A – pág. 
10 

 
 
 
 

Publicitario 

 

 

 
 
 
 

 
Domingo 31 

de julio 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

América 
10A – pág. 

10 

 
 
 
 

 
Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Jueves 4 de 
agosto 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Deportes 1C 
– pág. 13 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 
 

Sábado 6 
de agosto 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Sociales 
3C – pág. 19 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 

Domingo 7 
de agosto 

 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

Deportes 
3C – pág. 17 

 
 
 

 
Publicitario l 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Lunes 8 de 

agosto 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

 
Galería 

1C – pág. 15 

 
 
 
 

2 columnas 

de 12.4 x 9.6 
cm 

 

 
 
 
 

 
Jueves 11 
de agosto 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

 
Deportes 

1C – pág. 13 

 
 
 
 

2 columnas 
de 12.4 x 9.6 

cm 

 

 
 
 
 

 
Sábado 13 
de agosto 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

 
Sociales 

3C – pág. 19 

 
 
 
 

2 columnas 
de 12.4 x 9.6 

cm 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Domingo 14 
de agosto 

 
 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 
 

 
Deportes 

8A – pág. 8 

 
 
 
 

4 columnas 

de 12.4 x 
14.7 cm 

 

 
 
 

 
Domingo 14 
de agosto 

 
 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 

 
Deportes 

8A – pág. 8 

 
 
 

2 columnas 
de 12.4 x 9.6 

cm 

 

 
 
 
 

Jueves 18 
de agosto 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Deportes 
1C – pág. 13 

 
 
 

 
2 columnas 

de 12.4 x 9.6 
cm 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Sábado 20 
de agosto 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Economía 
1B – pág. 13 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 

 
Domingo 21 
de agosto 

 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 

 
Galería 

1D – pág. 33 

 
 
 
 

Publicitario 

 

 
 
 
 
 
 

Domingo 21 
de agosto 

 
 
 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 
 
 

Galería 
1D – pág. 33 

 
 
 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Jueves 25 
de agosto 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Deportes 
1C – pág. 15 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 

 
Domingo 28 
de agosto 

 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 

 
Nacional 

3B – pág. 17 

 
 
 

Publicitario 

 

 
 
 
 
 
 

Domingo 28 
de agosto 

 
 
 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 
 
 

Nacional 
3B – pág. 17 

 
 
 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

Miércoles 
31 de 
agosto 

 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 
 

Barrancaber 
meja 

5C – pág. 13 

 
 
 
 

Informativo 

 

 

 
 
 
 

Jueves 1 de 
septiembre 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Sociales 3D 
– pág. 23 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 

 
 
 

 
Sábado 3 

de 
septiembre 

 
 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 
 

Deportes 
5B – pág. 11 

 
 
 
 

Publicitario y 
promocional 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

 
Domingo 4 

de 
septiembre 

 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

Deportes 
8A – pág. 8 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 

Domingo 2 
de octubre 

 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 

 
Primera 

página, 1A – 
pág. 1 

 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 

Domingo 9 

de octubre 

 
 
 
 

Financiera 

Comultrasan 

 
 
 

 
Primera 

página, 1A – 
pág. 1 

 
 
 
 

Publicitario y 

promocional 

 

 

 
Sábado 22 
de octubre 

 

 
Financiera 

Comultrasan 

 

 
Deportes 6B 

– Pág.16 

 
 
 

Publicitario l 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 

 
Domingo 23 
de octubre 

 

 
Financiera 

Comultrasan 

 

 
Metropolitana 
14A – Pág.14 

 
 
 

Publicitario 

 

 
 

Miércoles 
26 de 

octubre 

 

 
Financiera 

Comultrasan 

 

 
Bucaramang 
a 4A – pág. 4 

 
 
 

Publicitario 

 

 

 
Jueves 27 
de octubre 

 

 
Financiera 

Comultrasan 

 

 
Bucaramang 
a 5A – pág. 5 

 
 
 

Publicitario 

 

 

 
Viernes 28 
de octubre 

 

 
Financiera 

Comultrasan 

 

 
Economía 

1B- Pág. 11 

 
 
 

Publicitario 

 

 

 
Sábado 29 
de octubre 

 

 
Financiera 

Comultrasan 

 

 
Bucaramang 
a 4A – pág. 4 

 
 
 

Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 

 
Lunes 31 de 

octubre 

 

 
Financiera 

Comultrasan 

 

 
Metropolitana 

8A – Pág.8 

 
 
 

Publicitario 

 

 
 

 
Martes 1 de 
noviembre 

 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 

 
Metropolitana 

8A – Pág.8 

 
 
 

Publicitario 

 

 
 

 
Jueves 3 de 
noviembre 

 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 

 
Metropolitana 

8A – Pág.8 

 
 
 

Publicitario 

 

 
 

Viernes 4 
de 

noviembre 

 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 

 
Opinión 

7A – pág. 8 

 
 
 

Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

 
Sección o 

Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

Sábado 5 
de 

noviembre 

 
 

 
Financiera 

Comultrasan 

 
 

 
Opinión 

7A – pág. 8 

 
 
 

Publicitario 

 

 

 
Domingo 20 

de 
noviembre 

 
 
 

Financiera 
Comultrasan 

 
 
 

Bucaramang 
a 5A – pág. 5 

 
 

 
Publicitario 

 

 
Sábado 31 

de 
diciembre 

 

Financiera 

Comultrasan 

 

Especial, 

9A – pág. 9 

 

Promocional 

y Publicitario 

 

 

 

SEGUIMIENTO DE LA FINANCIERA COMULTRSAN EN TWITTER, JULIOY 

SEPTIEMBRE DEL AÑO 2014 Y ENERO DE 2015 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 

Julio 2 de 
2014 

 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Interés 



 

 

Fecha de 
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Publicitario 

 
Enero 19 de 

2015 

 

 

 
 

1 

 
 

0 

 
Interactivo e 
informativo 

 
 
 

Enero 20 de 
2015 

 

 
 
 

 
27 

 
 
 

 
15 

 
 
 

 
Interés 

 
 

Enero 20 de 
2015  

 

 
1 

 

 
0 

 
 

Interés y 
publicitario 

 
Enero 20 de 

2015  

 
 

1 

 
 

0 

 
 

Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 

 
Enero 20 de 

2015 

 

 
 
 

2 

 
 
 

0 

 
 
 

Interés 

 

Enero 20 de 
2015  

 
0 

 
0 

 
Interés 

 

Enero 20 de 
2015 

 

 
0 

 
0 

 

Informativo y 
publicitario 

 
 
 
 

 
Enero 20 de 

2015 

 

 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

Informativo 

 
 
 

 
Enero 20 de 

2015 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicitario 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 

 
Enero 20 de 

2015 

 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicitario 

 

Enero 20 de 
2015 

 

 
 

0 

 
0 

 
Interactivo 

 
Enero 20 de 

2015  

 
 

1 

 
 

1 

 
 

Promocional 

 

Enero 20 de 
2015 

 

 
0 

 
0 

 

Informativo y 
publicitario 

 

Enero 20 de 
2015  

 
0 

 
0 

 

Informativo y 
promocional 

Enero 21 de 

2015  

 

18 
 

3 
 

Interés 

 
 
 

 
Enero 21 de 

2015 

 

 
 
 
 

1 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

Enero 21 de 
2015 

 

 

 
0 

 
0 

 
Informativo 

 

Enero 21 de 
2015 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

 
 
 

 
Enero 21 de 

2015 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 

 
Informativo y 
promocional 

 

Enero 21 de 
2015 

 

 

 
0 

 
0 

 

Interés y 
publicitario 

 
 
 

Enero 21 de 
2015 

 

 
 
 

 
3 

 
 
 

 
5 

 
 
 

Interés y 
promocional 

 
Enero 21 de 

2015  

 
 

1 

 
 

0 

 
 

Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 
 

 
Enero 21 de 

2015 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 

 
Publicitario e 
informativo 

Enero 21 de 

2015 

 

 

 

0 
 

0 
 

Interés 

 
 
 

Enero 21 de 
2015 

 

 
 
 

 
3 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Interés 

 

Enero 22 de 
2015  

 
1 

 
0 

 

Informativo y 
publicitario 

Enero 22 de 
2015  

 

0 
 

0 
 

Informativo 

 

Enero 22 de 
2015 

 

 

 
0 

 
0 

 

Interés e 
interacción 

Enero 22 de 
2015 

 

 

0 
 

0 
 

Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 

 
Enero 22 de 

2015 

 

 
 
 

13 

 
 
 

6 

 
 

 
Interés e 

interactivo 

 

Enero 22 de 
2015  

 
0 

 
0 

 
Informativo 

 
 
 

 
Enero 22 de 

2015 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 

 
Informativo y 
promocional 

 
 
 
 

 
Enero 22 de 

2015 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Publicitario 

 
Enero 22 de 

2015  

 
 

2 

 
 

0 

 
 

Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 

 
Enero 23 de 

2015 

 

 
 
 
 

1 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Interés 

 

Enero 23 de 
2015  

 
0 

 
0 

 
Interés 

 
 

 
Enero 23 de 

2015 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 

 
Información y 

publicitario 

 
 

 
Enero 23 de 

2015 

 

 
 
 

9 

 
 
 

7 

 
 

 
Interés y 

publicitario 

 

Enero 24 de 
2015 

 

 
0 

 
0 

 
Informativo 

 

Enero 24 de 
2015 

 

 
0 

 
0 

 

Informativo y 
publicitario 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 

Enero 24 de 
2015 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Informativo 

 
 
 

 
Enero 24 de 

2015 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 

 
Informativo y 
promocional 

 
 

Enero 24 de 
2015 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Interés 

Enero 24 de 
2015  

 

0 
 

0 
 

Interés 

 

Enero 24 de 
2015 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

 
Enero 24 de 

2015 

 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
Informativo y 
publicitario 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

Enero 24 de 
2015 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

 

Enero 26 de 
2015 

 

 
0 

 
0 

 
Informativo 

 
Enero 26 de 

2015  

 
 

0 

 
 

1 

 
 

Interés 

Enero 26 de 
2015 

 

 

0 
 

0 
 

Publicitario 

 
 
 

Enero 26 de 
2015 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
2 

 
 
 

 
Informativo 

 

Enero 26 de 
2015 

 

 
0 

 
0 

 
Informativo 

 

Enero 26 de 
2015  

 
0 

 
0 

 
Interés 

 

Enero 26 de 
2015 

 

 
0 

 
0 

 
Informativo 

Enero 26 de 
2015 

 

 

0 
 

0 
 

Publicitario 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
Enero 26 de 

2015 

 

 

 
 

2 

 
 

1 

 
 

Publicitario 

 
 
 

Enero 26 de 
2015 

 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
0 

 
 
 

Interactivo y 
de interés 

Enero 27 de 

2015  

 

0 
 

0 
 

Interés 

 

Enero 27 de 
2015 

 

 

 
1 

 
0 

 

Interactivo y 
de interés 

 
 
 

Enero 27 de 
2015 

 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
1 

 
 
 

Informativo y 
publicitario 

Enero 27 de 

2015  

 

0 
 

0 
 

Interés 

 

Enero 27 de 
2015 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

Enero 27 de 
2015  

 
13 

 
6 

 
Interés 

 
 
 

Enero 28 de 
2015 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Promocional 

 
 

 
Enero 28 de 

2015 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 

 
 
 

Enero 28 de 
2015 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
Informativo 

 
 
 

Enero 28 de 
2015 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

Informativo y 
publicitario 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 

 
Enero 28 de 

2015 

 

 
 
 
 

1 

 
 
 
 

2 

 
 
 

 
Informativo y 
publicitario 

 
 
 

Enero 28 de 
2015 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Informativo 

 
 

 
Enero 28 de 

2015 

 

 
 
 

10 

 
 
 

3 

 
 

 
Interactivo e 
informativo 

 

Enero 28 de 
2015 

 

 

 
0 

 
0 

 
Interés 

 
Enero 28 de 

2015  

 
 

2 

 
 

1 

 
 

Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 

 
Enero 28 de 

2015 

 

 
 
 
 

1 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Informativo 

 

Enero 29 de 
2015 

 

 

 
1 

 
1 

 
Publicitario 

 
 

 
Enero 29 de 

2015 

 

 
 
 

4 

 
 
 

0 

 
 
 

Infomativo 

 

Enero 29 de 
2015 

 
 

0 

 
0 

 
Interés 

 

Enero 29 de 
2015 

 

 

 
0 

 
0 

 

Interactivo y 
publicitario 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 
 
 

Enero 29 de 
2015 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Informativo 

 
 
 
 

 
Enero 29 de 

2015 

 

 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Interés 

 
 
 

Enero 31 de 
2015 

 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
Publicitario 

Enero 30 de 

2015  

 

0 
 

0 
 

Publicitario 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

Enero 30 de 
2015  

 
1 

 
0 

 
Interés 

 
 
 

 
Enero 30 de 

2015 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicitario 

 
 

 
Enero 30 de 

2015 

 

 
 
 

0 

 
 
 

1 

 
 
 
 

Informativo 

 
 
 

 
Enero 30 de 

2015 

 

 
 
 
 

1 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 

 
Enero 30 de 

2015 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Informativo 

Enero 30 de 

2015  

 

0 
 

0 
 

Informativo 

 

Enero 30 de 
2015  

 
0 

 
0 

 
Interés 

 

Enero 30 de 
2015 

 

 

 
0 

 
0 

 
Publicitario 

Enero 30 de 
2015  

 

0 
 

0 
 

Interés 

 
 

Enero 30 de 
2015 

 

 

 
0 

 

 
1 

 

 
Interés 

 
 

DOÑA PETRONA 



 

 

 
 

El restaurante Doña Petrona del Mar se encuentra ubicado en el departamento 

de Santander. Es un restaurante especializado en comida de mar, actualmente 

cuenta con 6 puntos de atención, 4 en Bucaramanga y su área metropolitana, 

uno en la mesa de los santos y en Barrancabermeja. 

SEGUIMIENTO DE DOÑA PETRONA EN VANGUARDIA LIBERAL AÑO 2008 
 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Miércoles 
02 de enero 

 
 
 
 

Doña 
Petrona 

 
 
 

 
Sociales/ 3C 

 
 
 

 
Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

Jueves 03 
de enero 

 
 
 
 

Doña 
Petrona 

 
 
 

 
Sociales/ 3C 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 

Viernes 04 
de enero 

 
 
 
 

Doña 
Petrona 

 
 
 

 
Sociales/ 3C 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 

Sábado 05 
de enero 

 
 
 
 

Doña 
Petrona 

 
 
 

 
Sociales/ 4C 

 
 
 

 
Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

Jueves 28 

de febrero 

 
 
 

Doña 

Petrona 

 
 
 

 
Sociales / 3B 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 

Viernes 29 
de febrero 

 
 
 

Doña 
Petrona 

 
 
 

 
Sociales / 4B 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 

Sábado 01 
de marzo 

 
 
 

Doña 
Petrona 

 
 
 

 
Sociales / 3C 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 

Lunes 03 de 
marzo 

 
 
 

Doña 
Petrona 

 
 
 

 
Sociales / 3C 

 
 
 

 
Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección o 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

Jueves 06 

de marzo 

 
 
 

Doña 

Petrona 

 
 
 

 
Sociales / 4C 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 

Viernes 07 
de marzo 

 
 
 

Doña 
Petrona 

 
 
 

 
Sociales / 4C 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 

Miércoles 
18 de junio 

 
 
 
 

Doña 
Petrona 

 
 
 

 
Sociales/ 3C 

 
 
 

 
Publicitario 

 



 

 

SEGUIMIENTO EN TWITTER DE DOÑA PETRONA, ABRIL, AGOSTO Y 

SEPTIEMBRE DE 2013 
 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Abril 01 de 
2013 

  

1 
 

0 
 

Publicidad 

Abril 01 de 
2013 

 

 
5 1 Promoción 

Abril 01 de 
2013 

 
2 1 Interés 

Abril 01 de 
2013 

 

 
3 0 Promoción 

Abril 01 de 
2013 

 

 

 

0 
 

0 
 

Interacción 

Abril 01 de 
2013 

  

0 
 

0 
 

Interés 

Abril 01 de 
2013 

 
0 0 Interactivo 

Abril 01 de 
2013 

 
6 1 Interés 

Abril 01 de 

2013 

 
1 0 Interés 

Abril 01 de 
2013 

 
0 0 Interés 

Abril 01 de 
2013 

 
0 0 Promoción 

Abril 01 de 
2013 

 
13 1 Informativo 

Abril 02 de 
2013 

 
4 1 Promoción 

Abril 02 de 
2013 

 
1 0 Publicidad 

Abril 03 de 
2013 

 
1 0 Interactivo 

Abril 03 de 
2013 

 

 
4 2 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Abril 04 de 

2013 

 
3 0 Informativo 

Abril 04 de 
2013 

 
0 0 Promoción 

Abril 04 de 

2013 

  

5 
 

1 
 

Informativo 

Abril 04 de 
2013 

 
4 0 Interés 

Abril 04 de 
2013 

 
7 1 Interés 

Abril 04 de 
2013 

 
4 0 Interés 

Abril 04 de 

2013 

 

 

 

1 
 

0 

Informativo 

y 
promoción 

Abril 04 de 
2013 

 
3 0 Informativo 

Abril 04 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Abril 04 de 
2103 

 
0 0 Interés 

Abril 05 de 
2013 

 

 
0 0 Informativo 

Abril 05 de 

2013  
1 0 Promoción 

Abril 05 de 
2013 

 
0 0 Interés 

Abril 05 de 
2013 

 
1 0 Interacción 

Abril 05 de 
2013 

 
0 0 Interacción 

Abril 05 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Abril 05 de 
2013 

 
8 4 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Abril 05 de 
2013 

 
12 3 Interés 

Abril 05 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Abril 05 de 
2013 

 
2 0 Promoción 

Abril 05 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Abril 05 de 
2013 

 
1 1 Informativo 

Abril 05 de 
2013 

 
1 0 Informativo 

Abril 05 de 
2013 

 
1 0 Interés 

Abril 05 de 
2013 

 
17 1 Interés 

Abril 05 de 
2013 

 
3 1 Interés 

Abril 05 de 
2013 

 
2 0 Interés 

Abril 05 de 
2013 

 

 

 

1 
 

0 
Promoción 

e 
informativo 

Abril 06 de 
2013 

 
2 1 Informativo 

Abril 06 de 
2013 

 
2 0 Interés 

Abril 06 de 
2013 

 
1 0 Promoción 

Abril 06 de 

2013 

 
1 0 Interés 

Abril 06 de 
2013 

 
1 0 Promoción 

Abril 06 de 
2013 

 
0 1 Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Abril 06 de 

2013 

 
3 1 Publicidad 

Abril 06 de 
2013 

 
4 0 Publicidad 

Abril 06 de 
2013 

 
1 2 Publicidad 

Abril 06 de 
2013 

 
2 0 Publicidad 

Abril 06 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Abril 06 de 
2013 

 
1 0 Interés 

Abril 06 de 
2013 

 
1 0 Interés 

Abril 06 de 
2013 

 
0 0 Publicidad 

Abril 06 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Abril 06 de 
2013 

 

 
0 0 Informativo 

Abril 07 de 
2013 

 
4 0 Publicidad 

Abril 08 de 
2013 

 
1 1 Promoción 

Abril 08 de 

2013 

 
0 1 Informativo 

Abril 08 de 
2013 

 
1 0 Interés 

Abril 09 de 
2013 

 

3 0 Informativo 

Abril 09 de 
2013 

 
2 0 Informativo 

Abril 09 de 
2013 

  

6 
 

0 
 

Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Abril 09 de 
2013 

 
1 1 Promoción 

Abril 09 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Abril 09 de 
2013 

 
0 1 Publicidad 

Abril 10 de 
2013 

 
1 0 Informativo 

Abril 10 de 
2013 

  

1 
 

0 
 

Interés 

Abril 10 de 

2013 

 
0 0 Publicidad 

Abril 10 de 
2013 

 
1 0 Informativo 

Abril 10 de 
2013 

 
1 0 Interés 

Abril 10 de 
2013 

 
1 0 Promoción 

Abril 10 de 
2013 

 
2 0 Promoción 

Abril 10 de 
2013 

 
0 0 Publicidad 

Abril 10 de 
2013 

 
0 1 Interés 

Abril 11 de 
2013 

 
1 0 Promoción 

Abril 11 de 
2013 

 
1 0 Informativo 

Abril 11 de 
2013 

 
4 0 Publicidad 

Abril 11 de 
2013 

 
0 0 Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Abril 12 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Abril 13 de 
2013 

 
1 0 Promoción 

Abril 13 de 
2013 

 
1 0 Promoción 

Abril 14 de 
2013 

  

2 
 

0 
 

Interés 

Abril 14 de 
2013 

 
1 1 Promoción 

Abril 14 de 
2013 

 
4 2 Interés 

Abril 14 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Abril 14 de 
2013 

 

 

0 
 

0 
 

Publicitario 

Abril 14 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Abril 14 de 
2013 

 
1 1 Interés 

Abril 15 de 
2013 

 

 

3 0 Informativo 

Abril 15 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Abril 15 de 
2013 

 
3 0 Informativo 

Abril 15 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Abril 15 de 

2013 

 
0 0 Interés 

Abril 15 de 
2013 

 

 

0 
 

0 
 

Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Abril 15 de 

2013 

 
1 0 Promoción 

Abril 15 de 
2013 

 
4 2 Promoción 

Abril 15 de 

2013 

 
1 0 Informativo 

Abril 16 de 
2013 

 
4 1 Interés 

Abril 16 de 
2013 

 
1 2 Promoción 

Abril 18 de 

2013 

 
0 0 Publicidad 

Abril 18 de 

2013 

 
0 0 Publicidad 

Abril 18 de 
2013 

 
0 0 Publicidad 

Abril 18 de 
2013 

 
2 1 Promoción 

Abril 18 de 
2013 

  
1 

 
0 

 
Interés 

Abril 19 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Abril 19 de 
2013 

 
1 0 Promoción 

Abril 19 de 
2013 

 
4 0 Promoción 

Abril 19 de 
2013 

 
3 0 Interés 

Abril 20 de 
2013 

 
1 0 Informativo 

Abril 20 de 
2013 

 
1 0 Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Abril 20 de 
2013 

 
2 0 Publicidad 

Abril 20 de 
2013 

 
3 2 Promoción 

Abril 20 de 
2013 

 
1 0 Promoción 

Abril 21 de 
2013 

 
0 1 Publicidad 

Abril 21 de 

2013 

 
1 0 Informativo 

Abril 22 de 
2013 

 
1 0 Interés 

Abril 22 de 
2013 

  
0 

 
0 

 
Publicidad 

Abril 22 de 

2013 

 
1 0 Publicidad 

Abril 23 de 

2013 

  

0 
 

0 
 

Promoción 

Abril 24 de 
2013 

 
3 0 Interés 

Abril 25 de 
2013 

 
1 0 Promoción 

Abril 26 de 
2013 

 
4 1 Interés 

Abril 26 de 
2013 

  

0 

 

0 

 

Interés 

Abril 26 de 
2013 

 
3 0 Interés 

Abril 26 de 
2013 

 
0 1 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Abril 27 de 

2013 

 
0 0 Publicidad 

Abril 27 de 
2013 

 
3 0 Promoción 

Abril 28 de 
2013 

 
3 1 Promoción 

Abril 30 de 
2013 

  

2 
 

0 
 

Publicidad 

Abril 30 de 
2013 

 
0 1 Publicidad 

 
 
 

 
 

Fecha de 
publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Agosto 1 de 
2013 

 
0 0 Interés 

Agosto 1 de 
2013 

 
0 0 Interés 

 
 
 
 

Agosto 1 de 
2013 

 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Promoción 

Agosto 1 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Agosto 1 de 

2013 

 
0 0 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Agosto 1 de 

2013 

 

 
0 0 Interés 

 
 
 
 
 

 
Agosto 2 de 

2013 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Interés 

Agosto 2 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Agosto 2 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Agosto 2 de 
2013  

7 2 Interés 

 
 
 
 
 

 
Agosto 3 de 

2013 

 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Agosto 3 de 
2013 

 
1 0 Promoción 

Agosto 3 de 
2013 

 
1 1 Interés 

Agosto 3 de 
2013 

 
1 0 Promoción 

Agosto 3 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Agosto 3 de 
2013 

 
333 90 Interés 

Agosto 4 de 

2013 

 
1 0 Promoción 

Agosto 4 de 
2013 

 
1 1 Promoción 

Agosto 5 de 
2013  

0 1 Publicidad 

 
 

 
Agosto 5 de 

2013 

 

 
 
 
 

1 

 
 
 
 

0 

 
 

 
Interés y 

publicidad 

 
 
 
 

Agosto 5 de 
2013 

 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 

 
Agosto 5 de 

2013 

 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Promoción 

Agosto 5 de 
2013 

 
0 1 Informativo 

Agosto 5 de 

2013 

 
1 0 Promoción 

 
 
 

 
Agosto 6 de 

2013 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 

 
Interés y 

promoción 

Agosto 7 de 

2013 

 
4 1 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 

Agosto 7 de 
2013 

  
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 

 
 
 
 

 
Agosto 7 de 

2013 

  
 
 
 
 
 

3 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

Promoción 

Agosto 7 de 
2013 

 
2 1 Informativo 

Agosto 7 de 
2013 

 

 
1 0 Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 
 

Agosto 7 de 
2013 

 

 
 
 
 
 

 
2 

 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 

 
Publicidad 

y 
promoción 

 
 
 
 
 
 

Agosto 7 de 
2013 

 

 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 

 
Publicidad 

y 
promoción 

Agosto 7 de 
2013 

 
1 0 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 
 

Agosto 7 de 
2013 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
Publicidad 

y 
pcomoción 

 
 
 
 
 

Agosto 7 de 
2013 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 

 
Publicidad 

y 
promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 
 

Agosto 7 de 
2013 

 

 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
Publicidad 

y 
promoción 

Agosto 7 de 
2013 

 
1 1 Promoción 

 
 
 
 
 

 
Agosto 8 de 

2013 

 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Publicidad 
y 

promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 

 
Agosto 8 de 

2013 

 

 
 
 
 
 

2 

 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

Promoción 

Agosto 8 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

 
 
 
 

 
Agosto 8 de 

2013 

 

 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

Promoción 

Agosto 9 de 

2013 

 

 

 

0 
 

0 

Publicidad 

y 
promoción 

Agosto 9 de 
2013 

 

 

 

0 
 

0 
Publicidad 

y 
promoción 

Agosto 9 de 

2013 

 

 

 

3 
 

0 
Publicidad 

y 
promoción 

Agosto 9 de 
2013 

 
0 0 Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Agosto 10 de 
2013 

 
1 0 Interés 

 
 
 
 
 

Agosto 10 de 
2013 

 

 
 
 
 
 
 

2 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 

 
Publicidad 

y 
promoción 

Agosto 10 de 
2013 

 

 

 

1 
 

0 
Publicidad 

y 
promoción 

Agosto 11 de 

2013 

 

 

 

0 
 

0 
Publicidad 

y 
promoción 

Agosto 12 de 
2013  

2 0 Interés 

Agosto 12 de 
2013  

3 0 Interés 

Agosto 12 de 
2013 

 

 

 

0 
 

0 
Publicidad 

y 
promoción 

Agosto 12 de 
2013 

 

 
1 0 Promoción 

Agosto 12 de 
2013 

 
1 0 Promoción 

Agosto 12 de 
2013 

 

 
2 0 Informativo 

Agosto 13 de 
2013 

 

1 1 Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Agosto 14 de 

2013 

 

 

0 0 Interés 

 
 
 
 

Agosto 14 de 
2013 

 

 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 

 
Interés 

Agosto 14 de 

2013 

 
5 1 Interés 

 
 
 

 
Agosto 14 de 

2013 

 

 
 
 
 

2 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Agosto 15 de 

2013 

 

 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicidad 
y 

promoción 

Agosto 15 de 
2013 

 

1 1 Interés 

Agosto 15 de 
2013 

 
0 0 Interés 

Agosto 15 de 

2013 

 

 
0 0 Interés 

Agosto 15 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Agosto 15 de 
2013 

 
0 1 Interés 

Agosto 15 de 
2013 

 
2 0 Interés 

 
 

 
Agosto 15 de 

2013 

 

 
 
 
 

6 

 
 
 
 

3 

 
 
 
 

Interés 

Agosto 15 de 

2013 

 

 
3 0 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Agosto 15 de 
2013 

 
0 0 Interés 

Agosto 15 de 
2013 

 
1 0 Interés 

Agosto 15 de 
2013 

 

 

 

1 
 

2 
Publicidad 

y 
promoción 

Agosto 15 de 
2013 

 
14 1 Interés 

Agosto 15 de 
2013 

 

 
0 0 Interés 

 
 
 
 
 

 
Agosto 15 de 

2013 

 

 
 
 
 
 
 

3 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Interés 

Agosto 16 de 
2013 

 
0 0 Interés 

Agosto 16 de 
2013 

 
1 0 Interés 

Agosto 16 de 
2013  

0 0 Interés 

Agosto 16 de 
2013 

 
1 0 Promoción 

Agosto 17 de 
2013 

 
0 0 Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Agosto 17 de 

2013 

 
1 1 

Interés y 

publicidad 

Agosto 17 de 
2013 

 
1 0 Promoción 

Agosto 17 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

 
 
 
 
 
 

Agosto 17 de 
2013 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Interés 

 
 
 
 
 

 
Agosto 18 de 

2013 

 

 
 
 
 
 
 

5 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Publicidad 
y 

promoción 

Agosto 19 de 
2013 

 
1 0 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Agosto 19 de 

agosto 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Interés 

Agosto 19 de 
agosto 

 
1 0 Interés 

Agosto 19 de 
agosto 

 
1 0 Promoción 

Agosto 19 de 
agosto 

 
2 0 Promoción 

Agosto 19 de 
agosto 

 

 
1 0 Informativo 

Agosto 20 de 
agosto 

 
1 0 Promoción 

Agosto 20 de 
agosto 

 
0 0 Informativo 

Agosto 20 de 
agosto 

 

 
1 1 Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

Agosto 20 de 
agosto 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Interés 

Agosto 20 de 
agosto  

1 0 Promoción 

Agosto 20 de 
agosto 

 

 
0 0 Informativo 

Agosto 20 de 
agosto  

1 0 Promoción 

Agosto 20 de 
agosto 

 

 
1 0 Promoción 

Agosto 20 de 
agosto 

 
1 0 Promoción 

Agosto 20 de 
agosto 

 
3 0 Promoción 

Agosto 20 de 
agosto 

 
0 0 Informativo 

Agosto 21 de 
agosto 

 
1 0 Promoción 

Agosto 21 de 
agosto 

 

 

0 
 

0 
 

Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 

 
Agosto 21 de 

2013 

 

 
 
 
 

1 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Interés 

 
 

 
Agosto 22 de 

2013 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Interés 

 
 
 
 
 
 

Agosto 23 de 
2013 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Interés 

Agosto 23 de 
2013 

 
1 0 Informativo 

Agosto 23 de 
2013 

 
4 1 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

Agosto 24 de 
2013 

 

 
 
 

 
31 

 
 
 

 
33 

 
 
 

 
Interés 

Agosto 24 de 
2013  

1 0 Informativo 

Agosto 24 de 
2013 

 

 
1 0 Interés 

 
 
 

 
Agosto 25 de 

2013 

 

 
 
 
 

1 

 
 
 
 

0 

 
 
 

 
Interés y 

publicidad 

Agosto 25 de 
2013 

 
2 0 Interés 

Agosto 26 de 
2013 

 
2 0 Interés 

Agosto 26 de 
2013 

 
0 0 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 
 

Agosto 26 de 
2013 

 

 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
Publicidad 

y 
promoción 

Agosto 26 de 

2013 

 

 
1 0 Interés 

Agosto 26 de 
2013 

 
0 0 Interés 

Agosto 26 de 
2013 

 

 
1 0 Interés 

Agosto 26 de 
2013 

 
1 0 Interés 

Agosto 26 de 
2013 

 
931 184 Interés 

Agosto 27 de 
2013  

79 23 Interés 

Agosto 27 de 
2013 

 

 
0 0 Interés 

Agosto 27 de 
2013 

 

 
0 0 Informativo 

Agosto 27 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Agosto 27 de 
2013 

  

0 
 

0 
 

Publicidad 

Agosto 27 de 
2013 

 
0 0 Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Agosto 27 de 

2013 

 
1 0 Promoción 

Agosto 27 de 
2013 

 
1 0 Promoción 

Agosto 27 de 
2013 

 

 
1 0 

Interés y 
promoción 

Agosto 27 de 
2013 

 
3 1 Interés 

Agosto 27 de 
2013 

  

1 
 

0 
 

Interés 

Agosto 27 de 
2013 

 

 

 

0 
 

0 
 

Interés 

 
 
 
 

 
Agosto 27 de 

2013 

 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Interés 

Agosto 27 de 

2013 

  
1 

 
0 

Promoción 
y 

publicidad 

Agosto 27 de 
2013 

 

 

 

0 
 

0 
Promoción 

y 
publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 

Agosto 27 de 
2013 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 

Interés y 
promoción 

Agosto 27 de 
2013 

 

 

1 
 

0 
Interés y 

promoción 

Agosto 27 de 
2013 

 
281 80 Interés 

 
 
 
 

Agosto 27 de 
2013 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 
 

Interés y 
promoción 

 
 
 

 
Agosto 27 de 

2013 

 

 
 
 
 
 

2 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 

Agosto 27 de 
2013 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
Publicidad 

Agosto 27 de 
2013 

 

 
0 1 Publicidad 

 
 
 
 

 
Agosto 27 de 

2013 

 

 
 
 
 
 
 

2 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Interés 

 
 
 
 
 

Agosto 27 de 
2013 

 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Agosto 27 de 
2013 

 
1 0 Interés 

Agosto 27 de 
2013 

 

2 0 Interés 

 
 
 
 

Agosto 27 de 
2013 

 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Interés 

Agosto 28 de 

2013 

 
0 0 Publicidad 

Agosto 28 de 
2013 

 
1 0 Publicidad 

Agosto 28 de 

2013 

 
0 0 Publicidad 

Agosto 28 de 
2013 

 
0 0 Publicidad 

Agosto 28 de 
2013 

 
0 0 Publicidad 

Agosto 28 de 

2013 

 
0 0 Publicidad 

 
 
 

Agosto 28 de 
2013 

 

 
 
 

 
1.650 

 
 
 

 
940 

 
 
 

 
Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Agosto 28 de 
2013 

 

0 0 Publicidad 

Agosto 28 de 
2013 

 
2 0 Promoción 

 
 
 

 
Agosto 28 de 

2013 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

1 

 
 
 
 

Promoción 

Agosto 28 de 
2013  

0 0 Interés 

 
 
 
 
 

Agosto 28 de 
2013 

 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
Interés 

Agosto 28 de 
2013 

 
0 0 Publicidad 

Agosto 28 de 
2013 

 
0 0 Publicidad 

Agosto 28 de 
2013 

  

0 
 

0 
 

Publicidad 

Agosto 28 de 
2013 

 
1 0 Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Agosto 28 de 

2013 

  

0 
 

0 
 

Publicidad 

Agosto 28 de 
2013 

 
22 20 Interés 

 
 
 
 
 

 
Agosto 28 de 

2013 

 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 

Agosto 28 de 
2013 

 
1 0 Informativo 

Agosto 28 de 
2013 

 
111 16 Interés 

 
 
 
 
 

Agosto 29 de 
2013 

 

 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
Informativo 

Agosto 29 de 
2013 

 

 
29 33 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 

Agosto 29 de 
2013 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Interés 

 
 
 
 

Agosto 29 de 
2013 

 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
Informativo 

Agosto 29 de 
2013 

 

 
0 0 Informativo 

 
 
 
 
 

 
Agosto 29 de 

2013 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 
 

Agosto 29 de 

2013 

 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
Interés 

Agosto 29 de 
2013  

0 0 Interés 

Agosto 29 de 
2013 

 

 
9 5 Interés 

Agosto 29 de 
2013  

0 0 Informativo 

Agosto 29 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Agosto 29 de 
2013 

 

 
2 0 Informativo 

Agosto 29 de 

2013 

 
0 0 Interés 

Agosto 29 de 
2013  

0 0 Interés 

Agosto 29 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Agosto 29 de 
2013 

 

 
0 0 Interés 

Agosto 29 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Agosto 29 de 
2013 

 

1 0 Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Agosto 29 de 

2013 

 

 

1 0 Promoción 

Agosto 29 de 
2013 

 
0 0 Promoción 

Agosto 29 de 
2013 

 
1 0 Interés 

Agosto 29 de 
2013 

 
1 0 Publicidad 

 
 
 
 
 

 
Agosto 30 de 

2013 

 

 
 
 
 
 
 

5 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

Interés 

Agosto 30 de 
2013 

 
5 0 Promoción 

Agosto 30 de 
2013 

  

6 
 

0 
 

Promoción 

Agosto 30 de 

2013 

 
2 0 Promoción 

Agosto 30 de 
2013 

 
1 0 Publicidad 

Agosto 30 de 
2013 

 
1 0 Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Agosto 30 de 
2013 

 

 
1 0 Publicidad 

Agosto 30 de 
2013 

  

2 
 

2 
 

Promoción 

Agosto 30 de 
2013 

 

0 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 

 
0 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 

 
2 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013  

1 0 Publicidad 

Agosto 30 de 
2013 

 

 
1 0 Publicidad 

Agosto 30 de 
2013  

1 0 Publicidad 

Agosto 30 de 
2013 

 
1 0 Publicidad 

Agosto 30 de 
2013 

 
1 0 Publicidad 

Agosto 30 de 
2013 

 
1 0 Publicidad 

Agosto 30 de 
2013  

0 1 Promoción 

Agosto 30 de 
2013 

 

 
0 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 

 
0 0 Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Agosto 30 de 

2013  
1 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 

 
1 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 

 
0 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013  

0 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013  

1 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013  

1 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 
1 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 

0 0 Promoción 

Agosto 30 de 
2013 

  

0 
 

0 
 

Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 
0 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 

 
1 0 Promoción 

Agosto 30 de 
2013  

1 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 

 
1 1 Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 
1 0 Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 
2 1 Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 

2 1 Informativo 

Agosto 30 de 
2013 

 

 
5 0 Promoción 

Agosto 31 de 
2013  

2 0 Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Agosto 31 de 
2013  

2 0 Promoción 

Agosto 31 de 
2013 

 

 
1 0 Publicidad 

Agosto 31 de 
2013 

 

 
1 0 Publicidad 

Agosto 31 de 
2013 

 

 
1 0 Publicidad 

Agosto 31 de 

2013 

 
1 0 Publicidad 

Agosto 31 de 

2013 

  

0 
 

0 
Promoción 

e 
informativo 

Agosto 31 de 
2013  

1 0 Publicidad 

Agosto 31 de 
2013 

 
1 0 Publicidad 

Agosto 31 de 
2013 

 
2 0 Interés 

Agosto 31 de 
2013 

 
1 0 Publicidad 

Agosto 31 de 
2013 

 
1 0 Publicidad 

Agosto 31 de 

2013 

 
1 1 Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Agosto 31 de 

2013 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Publicidad 

Agosto 31 de 
2013 

 

 
0 0 Informativo 

Agosto 31 de 
2013 

 
2 0 Interés 

 
 
 
 
 

 
Agosto 31 de 

2013 

 

 
 
 
 
 
 

4 

 
 
 
 
 
 

2 

 
 
 
 
 
 

Interés 



 

 
 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 
1 de 2013 

 
0 0 Informativo 

 
 
 
 
 
 

Septiembre 
1 de 2013 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Publicidad 

Septiembre 
1 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 
1 de 2013 

 
0 0 Interés 

Septiembre 
1 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 
1 de 2013 

 
1 0 Publicidad 

Septiembre 
1 de 2013 

 
0 0 Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 
 

Septiembre 
1 de 2013 

 

 
 
 
 
 

 
2 

 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 

 
Publicidad 

 
 
 
 
 

 
Septiembre 
1 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

Publicidad 

Septiembre 
1 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
1 de 2013 

 
1 0 Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Septiembre 
1 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Publicidad 

Septiembre 
1 de 2013 

 
0 1 Interés 

 
 
 

 
Septiembre 
1 de 2013 

 

 
 
 
 
 

2 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Publicidad 

Septiembre 
1 de 2013 

  
1 

 
0 

 
Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Septiembre 
1 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

2 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

Interés 

 
 
 
 
 

 
Septiembre 
1 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Publicidad 

Septiembre 
1 de 2013 

 
2 0 Publicidad 

Septiembre 
1 de 2013 

 
0 0 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 

Septiembre 
1 de 2013 

  
 
 

 
1 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Interés 

Septiembre 

2 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
2 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
2 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 

2 de 2013 

  
0 

 
0 

 
Informativo 

Septiembre 
2 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
2 de 2013 

 
0 0 Interés 

Septiembre 
2 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
2 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
2 de 2013 

 
1 0 Publicidad 

Septiembre 
2 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
2 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
2 de 2013 

 
1 0 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 

2 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 
2 de 2013 

 
0 0 Interés 

Septiembre 
2 de 2013 

 
0 0 Interés 

Septiembre 
2 de 2013 

 
0 0 Interés 

Septiembre 
2 de 2013 

 
0 0 Interés 

 
 
 
 
 
 

Septiembre 
2 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
Publicidad 

Septiembre 
2 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
2 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
2 de 2013 

 
0 0 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Septiembre 
2 de 2013 

 

 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Interés 

Septiembre 
2 de 2013 

 
3 0 

Interés y 
promoción 

Septiembre 
3 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
3 de 2013 

 
0 1 Informativo 

Septiembre 
3 de 2013 

 
3 3 Interés 

Septiembre 

3 de 2013 

 
1 1 Publicidad 

Septiembre 

3 de 2013 

  

0 
 

1 
 

Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 

 
Septiembre 
3 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Publicidad 

 
 
 
 
 

 
Septiembre 
3 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 

Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 

 
Septiembre 
3 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 

Publicidad 

Septiembre 
3 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
3 de 2013 

 
1 0 Interés 

 
 
 
 
 
 

Septiembre 

3 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

 
5 

 
 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 
 

Interés y 

promoción 

Septiembre 
3 de 2013 

 
0 0 Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 
3 de 2013 

 
7 1 Informativo 

Septiembre 
3 de 2013 

 
2 0 Publicidad 

Septiembre 
3 de 2013 

 
1 0 Interés 

 
 
 
 
 
 

Septiembre 
3 de 2013 

 

 
 
 
 
 

 
3 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Interés 

Septiembre 
4 de 2013 

 
1 0 Publicidad 

Septiembre 
4 de 2013 

 
2 0 Publicidad 

Septiembre 
4 de 2013 

 
0 0 Promoción 

Septiembre 
4 de 2013 

 
2 0 Publicidad 

Septiembre 
4 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
4 de 2013 

 
0 0 Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 
 

Septiembre 

4 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
Promoción 

Septiembre 
4 de 2013 

 
2 0 

Informativo 
y promoción 

Septiembre 

4 de 2013 

 
0 0 Promoción 

 
 
 

Septiembre 
4 de 2013 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Informativo 

Septiembre 
4 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
4 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
5 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
5 de 2013 

 
1 0 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 
5 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
5 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
5 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
5 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 

5 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
5 de 2013 

 
2 0 Publicidad 

 
 
 
 
 

Septiembre 
5 de 2013 

 

 
 
 
 
 

 
3 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

Promoción 
y publicidad 

Septiembre 
5 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
5 de 2013 

 
3 1 Publicidad 

Septiembre 
5 de 2013 

 
3 0 Informativo 

Septiembre 
5 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
5 de 2013 

 
1 1 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 
5 de 2013 

 
1 1 Interés 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Interés 

 
 
 
 

Septiembre 
5 de 2013 

 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
Interés 

Septiembre 
6 de 2013 

  

0 
 

0 
 

Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

 
 
 
 
 
 

Septiembre 
6 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 

 
Septiembre 
6 de 2013 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Interés 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
6 de 2013 

 
149 47 Interés 

 
 
 
 
 
 

Septiembre 

6 de 2013 

  
 
 
 
 
 
 

12 

 
 
 
 
 
 
 

5 

 
 
 
 
 
 
 

Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 

Septiembre 
6 de 2013 

 

 
 
 
 
 

 
20 

 
 
 
 
 

 
5 

 
 
 
 
 

 
Interés 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Interés 

 
 
 
 
 

 
Septiembre 
6 de 2013 

  
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 

 
Septiembre 
6 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 

Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 2 Promoción 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 1 Promoción 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 1 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 1 Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Septiembre 
6 de 2013 

 

 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Interés 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 1 Interés 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 1 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 1 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 
6 de 2013 

 0 
0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Publicidad 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 1 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 

6 de 2013 

 
0 0 Interés 

Septiembre 

6 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 

6 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 

Septiembre 
6 de 2013 

 

 
 
 
 
 

 
2 

 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 

 
Publicidad 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
2 1 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

 
 
 
 
 

 
Septiembre 
6 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 

 
Septiembre 
6 de 2013 

  
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Interés 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 

6 de 2013 

 
2 0 Interés 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Interés 

 
 
 

Septiembre 
6 de 2013 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 
 

Informativo 
y promoción 

Septiembre 
6 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
6 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
7 de 2013 

 
1 0 

Publicidad y 
promoción 

Septiembre 
7 de 2013 

 
0 0 Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 
7 de 2013 

  
1 

 
0 

 
Interés 

Septiembre 
7 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 

7 de 2013 

 
1 0 Informativo 

 
 
 
 
 
 

 
Septiembre 
7 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

2 

 
 
 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 
 
 

Interés 

Septiembre 
7 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
7 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
7 de 2013 

 
1 1 Interés 

Septiembre 
7 de 2013 

 
1 0 Publicidad 

Septiembre 
7 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
7 de 2013 

 
0 0 Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 
7 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
7 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
7 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
7 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
7 de 2013 

 
2 0 Interés 

 
 
 
 
 

Septiembre 
7 de 2013 

 

 
 
 
 
 

 
3 

 
 
 
 
 

 
2 

 
 
 
 
 

 
Interés 

Septiembre 
7 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
7 de 2013 

 
1 0 Publicidad 

Septiembre 
7 de 2013 

  

0 
 

0 
 

Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 

 
Septiembre 
7 de 2013 

 

 
 
 

1 

 
 
 

0 

 
 
 

Interés 

 
 
 
 

 
Septiembre 
7 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

24 

 
 
 
 
 
 

15 

 
 
 
 
 
 

Interés 

 
 
 
 

Septiembre 
7 de 2013 

 

 
 
 

 
3 

 
 
 

 
3 

 
 
 

 
Interés 

Septiembre 
7 de 2013 

 
0 0 Interés 

Septiembre 
7 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
7 de 2013 

 
1 0 Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 

7 de 2013 

 
2 0 Interés 

Septiembre 
7 de 2013 

 
2 0 Interés 

 
 
 

Septiembre 
7 de 2013 

 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
0 

 

Septiembre 
7 de 2013 

  
2 

 
1 

 

Septiembre 
7 de 2013 

 
3 0 

 

Septiembre 
7 de 2013 

 
1 0 

 

Septiembre 
8 de 2013 

 
1 0 

 

Septiembre 
8 de 2013 

 
0 0 

 

 
 
 
 

 
Septiembre 
9 de 2013 

 

 
 
 
 
 

2 

 
 
 
 
 

1 

 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 

9 de 2013 

 
0 0 

 

Septiembre 
9 de 2013 

 
0 1 

 

Septiembre 
9 de 2013 

 
0 1 Informativo 

Septiembre 
9 de 2013 

 
0 1 Informativo 

 
 
 
 
 
 
 

Septiembre 
9 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 
 

Septiembre 
9 de 2013 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Interés 

Septiembre 
9 de 2013 

 
0 1 Informativo 

Septiembre 
9 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
10 de 2013 

 
2 5 Interés 

Septiembre 
10 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
10 de 2013 

 
0 1 Informativo 

 
 
 
 
 

Septiembre 

10 de 2013 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 
10 de 2013 

 
1 1 Publicidad 

Septiembre 

10 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 
10 de 2013 

 
1 0 Promoción 

Septiembre 
10 de 2013 

 
2 0 Promoción 

Septiembre 
10 de 2013 

 
1 0 Promoción 

Septiembre 
10 de 2013 

 
3 1 Interés 

Septiembre 
10 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 
10 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
10 de 2013 

 
2 0 Interés 

Septiembre 
10 de 2013 

 
1 0 Interés 

 
 
 
 
 

 
Septiembre 
10 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 
10 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
10 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 
10 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
10 de 2013 

 
0 0 Interés 

Septiembre 
10 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
10 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
10 de 2013 

 
0 0 Interés 

Septiembre 

10 de 2013 

 
1 0 Interés 

 
 
 

 
Septiembre 
10 de 2013 

 

 
 
 
 

5 

 
 
 
 

4 

 
 
 
 

Publicidad 

Septiembre 
10 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
10 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
10 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 
10 de 2013 

 
0 0 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

Septiembre 
10 de 2013 

 

 
 
 
 

 
5 

 
 
 
 

 
6 

 
 
 
 

 
Publicidad 

Septiembre 

11 de 2013 

 
2 0 Interés 

Septiembre 
11 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 
11 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
11 de 2013 

 
5 1 Interés 

 
 
 
 

 
Septiembre 
11 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Publicidad 

Septiembre 
11 de 2013 

 
0 0 Interés 

Septiembre 
11 de 2013 

 
0 0 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 

11 de 2013 

 
0 0 Interés 

Septiembre 
11 de 2013 

 
0 0 Interés 

 
 

 
Septiembre 
11 de 2013 

 

 

 
 
 

6 

 
 
 

3 

 
 
 

Interés 

Septiembre 
11 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
11 de 2013 

  

0 
 

0 
 

Publicidad 

Septiembre 
11 de 2013 

 
0 0 Interés 

 
 
 
 

 
Septiembre 
12 de 2013 

 

 
 
 
 
 

3 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 
 

Septiembre 
12 de 2013 

  
 
 
 
 

 
2 

 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 

 
Interés 

Septiembre 
12 de 2013 

 
0 0 Interés 

Septiembre 
12 de 2013 

 
2 0 Interés 

Septiembre 
12 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 

12 de 2013 

 
4 0 Interés 

 
 

 
Septiembre 
12 de 2013 

 

 

 
 
 

0 

 
 
 

1 

 
 
 

Interés 

Septiembre 
12 de 2013 

 
2 0 Interés 

Septiembre 
12 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
12 de 2013 

 
0 0 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 
12 de 2013 

 
0 0 Interés 

 
 
 
 
 

Septiembre 
12 de 2013 

  
 
 
 

 
3 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
Interés 

 
 
 
 
 
 
 

Septiembre 
12 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

 
2 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Septiembre 
12 de 2013 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Informativo 

 
 
 
 

 
Septiembre 
12 de 2013 

 

 
 
 
 
 

7 

 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

Interés 

Septiembre 
13 de 2013 

 
1 0 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 
 

 
Septiembre 
13 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 
 

4 

 
 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 
 

Interés 

Septiembre 
13 de 2013 

 
17 2 Interés 

Septiembre 

13 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 
13 de 2013 

 
0 0 Interés 

Septiembre 

13 de 2013 

 
1 0 Publicidad 

Septiembre 
13 de 2013 

 
0 1 Publicidad 

 
 
 

 
Septiembre 
13 de 2013 

 

 
 
 
 

1 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 

13 de 2013 

 
1 0 Informativo 

Septiembre 
13 de 2013 

 
2 0 Publicidad 

 
 
 
 
 

Septiembre 
13 de 2013 

 

 
 
 
 
 

 
4 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Interés 

 
 
 
 

Septiembre 
13 de 2013 

 

 
 
 
 

 
8 

 
 
 
 

 
8 

 
 
 
 

 
Interés 

Septiembre 
13 de 2013 

 
6 2 Interés 

Septiembre 
13 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
13 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 
13 de 2013 

 
4 0 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 
13 de 2013 

 
0 0 Promoción 

Septiembre 

13 de 2013 

 
0 0 Promoción 

Septiembre 
13 de 2013 

 
0 0 Promoción 

Septiembre 
13 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
13 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
13 de 2013 

 
2 0 Publicidad 

Septiembre 
13 de 2013 

 
1 0 Interés 

 
 
 
 
 

Septiembre 
13 de 2013 

 

 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 

 
Interés 

Septiembre 

13 de 2013 

 
4 3 Interés 

Septiembre 
13 de 2013 

 
3 0 Interés 

Septiembre 
13 de 2013 

  
1 

 
0 

 
Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 

 
Septiembre 
13 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

8 

 
 
 
 
 
 

2 

 
 
 
 
 
 

Interés 

Septiembre 
14 de 2013 

 
1 0 Publicidad 

Septiembre 
14 de 2013 

 
1 0 Publicidad 

 
 
 
 

 
Septiembre 
14 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Publicidad 

Septiembre 
14 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 

14 de 2013 

 
0 1 Interés 

Septiembre 
14 de 2013 

 
0 0 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 
 

Septiembre 
14 de 2013 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Interés 

 
 
 
 
 
 

Septiembre 
14 de 2013 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 
 

Septiembre 
14 de 2013 

 

 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Publicidad 

Septiembre 

14 de 2013 

 
3 0 Publicidad 

 
 
 
 
 
 

 
Septiembre 
15 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 

Publicidad 

Septiembre 
15 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 
15 de 2013 

 
0 0 Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 
15 de 2013 

 
1 0 Publicidad 

 
 
 

 
Septiembre 
15 de 2013 

 

 
 
 
 
 

4 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Publicidad 

Septiembre 
15 de 2013 

 
3 0 Publicidad 

Septiembre 
15 de 2013 

 
2 0 Publicidad 

Septiembre 
15 de 2013 

 
2 0 Publicidad 

Septiembre 
15 de 2013 

 
0 0 Interés 

Septiembre 
16 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 

16 de 2013 

  

0 
 

0 
 

Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 
 

 
Septiembre 
16 de 2013 

  
 
 
 
 
 
 

3 

 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 

Publicidad 

Septiembre 
16 de 2013 

 
2 0 Interés 

Septiembre 
16 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

 
 
 
 
 
 

Septiembre 
16 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 
19 de 2013 

 
2 0 Interés 

 
 
 
 
 
 

 
Septiembre 
20 de 2013 

  
 
 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 
 

Publicidad 

Septiembre 
20 de 2013 

 
0 1 Informativo 

Septiembre 
20 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
20 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
20 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
20 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
20 de 2013 

 
0 1 Informativo 

Septiembre 
21 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
21 de 2013 

 
1 1 Publicidad 

Septiembre 
21 de 2013 

 
1 0 Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 

21 de 2013 

 
1 0 Publicidad 

Septiembre 
22 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
22 de 2013 

 
1 0 Publicidad 

Septiembre 
22 de 2013 

 
1 0 Publicidad 

Septiembre 
24 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
24 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
24 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
24 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
24 de 2013 

 
0 0 Informativo 

 
 
 
 
 

 
Septiembre 
24 de 2013 

 

 
 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 

Publicidad 

Septiembre 
24 de 2013 

 
0 1 Publicidad 

Septiembre 
24 de 2013 

 
0 1 Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 
25 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
25 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
25 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
25 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
25 de 2013 

 
2 1 Informativo 

Septiembre 
26 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
26 de 2013 

 
0 0 Interés 

Septiembre 
26 de 2013 

 
0 0 Interés 

Septiembre 
26 de 2013 

 
1 0 Interés 

Septiembre 
26 de 2013 

 
0 0 Informativo 

 
 

 
Septiembre 
26 de 2013 

  
 
 
 

1 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Interés 

 
 

 
Septiembre 
27 de 2013 

  
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Septiembre 
28 de 2013 

 
0 0 Informativo 

 
 
 
 

 
Septiembre 
28 de 2013 

 

 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Publicidad 

Septiembre 
29 de 2013 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
29 de 2013 

 
1 0 Publicidad 

Septiembre 
29 de 2013 

 
1 0 Publicidad 

Septiembre 
30 de 2013 

 
0 0 Informativo 

 
 

CENTRO COMERCIAL LA QUINTA 

 



 

 

LA QUINTA Centro comercial abierto desde el 12 de Septiembre de 1998, 

cuenta con marcas de gran tradición y calidad en una atmósfera vanguardista. 

Ubicados en el corazón comercial de la ciudad de Bucaramanga, sobre la 

carrera 36, una de las vías principales. 

Cuenta con 96 locales comerciales especializados en: Accesorios, Artículos 

deportivos, Marroquinería, Corporaciones Financieras, Artículos para el hogar, 

Joyerías y relojerías, Juguetería, Moda femenina, masculina e infantil, Ópticas, 

Perfumería, Música, Restaurantes, Salas de Belleza, Tecnología de punta, 

Vestidos de baño y Cafés. 

 
 

 
SEGUIMIENTO AL CENTRO COMERCIAL LA QUINTA EN VANGUARDIA 

LIBERAL, AÑO 2008 
 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 
 

Jueves 14 
de febrero 

 
 
 
 
 

 
La Quinta 

 
 
 
 
 
 

Economía/ 
5A 

 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

 
Jueves 14 
de febrero 

 
 
 

La Quinta 

 
 
 

Sociales/ 3C 

 
 

 
Promocional 
y Publicitario 

 

 
 
 
 
 
 

Viernes 15 
de febrero 

 
 
 
 
 

 
La Quinta 

 
 
 
 
 
 

Economía/ 
5A 

 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 

 
Viernes 15 
de febrero 

 
 
 

La Quinta 

 
 
 

Sociales/ 3C 

 
 

 
Promocional 
y Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 
 

Sábado 16 
de febrero 

 
 
 
 
 

 
La Quinta 

 
 
 
 
 
 

Economía/ 
5A 

 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 

 
Sábado 16 
de febrero 

 
 
 

La Quinta 

 
 
 

Sociales/ 3C 

 
 

 
Promocional 
y Publicitario 

 

 
 
 
 
 
 
Domingo 17 
de febrero 

 
 
 
 
 

 
La Quinta 

 
 
 
 
 
 

Bucaramang 
a/ 5A 

 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 

 
Lunes 18 de 

febrero 

 
 
 

La Quinta 

 
 
 

Sociales/ 2D 

 
 

 
Promocional 
y Publicitario 

 

 
 

 
Martes 19 

febrero 

 
 
 

La Quinta 

 
 
 

Sociales/ 3C 

 
 

 
Promocional 
y Publicitario 

 

 
 

Miércoles 
20 de 

febrero 

 
 
 

La Quinta 

 
 
 

Sociales/ 3C 

 
 

 
Promocional 
y Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 
 

Jueves 21 
de febrero 

 
 
 
 
 

 
La Quinta 

 
 
 
 
 
 

Economía/ 
5A 

 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 
 
 

Viernes 22 
de febrero 

 
 
 
 
 

 
La Quinta 

 
 
 
 
 
 

Economía/ 
5A 

 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 
 
 

Sábado 23 
de febrero 

 
 
 
 
 

 
La Quinta 

 
 
 
 
 
 

Economía/ 
5A 

 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 

 
Sábado 08 
de marzo 

 
 
 
 
 
 

La Quinta 

 
 
 
 
 
 

Sociales/ 4B 

 
 
 
 

 
Promocional 
y Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Jueves 13 
de marzo 

 
 
 
 
 
 

La Quinta 

 
 
 
 
 
 

Sociales/ 3C 

 
 
 
 

 
Promocional 
y Publicitario 

 

 
 
 
 

 
Viernes 14 
de marzo 

 
 
 
 
 
 

La Quinta 

 
 
 
 
 
 

Sociales/ 3C 

 
 
 
 

 
Promocional 
y Publicitario 

 

 
 
 
 

 
Jueves 20 
de marzo 

 
 
 
 
 

La Quinta 

 
 
 
 
 

Sociales/ 4C 

 
 
 
 

 
Promocional 
y Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 
 

 
Sábado 26 

de abril 

 
 
 
 

 
La Quinta 

 
 
 
 

 
Sociales/ 3B 

 
 
 
 

 
Promocional 
y Publicitario 

 

 
Viernes 09 
de mayo 

 
La Quinta 

 
Sociales/ 3C 

 
Promocional 
y Publicitario 

 

 
 
 

 
Viernes 09 
de mayo 

 
 
 
 

La Quinta 

 
 
 
 

Sociales/ 4C 

 
 
 

 
Promocional 
y Publicitario 

 

 
Sábado 10 
de mayo 

 
La Quinta 

 
Sociales/ 3B 

 
Promocional 
y Publicitario 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Sábado 10 
de mayo 

 
 
 
 

La Quinta 

 
 
 
 

Sociales/ 4C 

 
 
 

 
Promocional 
y Publicitario 

 

 
 
 
 

Jueves 25 
de junio 

 
 
 

 
La Quinta 

 
 
 

 
Sociales/3C 

 
 
 
 

Promocional 
y Publicitario 

 

 
 
 
 

Viernes 25 
de julio 

 
 
 
 

 
La Quinta 

 
 
 
 

 
Sociales/4D 

 
 
 
 

Promocional 
y Publicitario 

 

 



 

 

 
Fecha 

 
Producto 

Sección/ 
Página 

 
Categoría 

 
Imagen 

 
 
 

 
Viernes 14 

de 
noviembre 

 
 
 
 

 
La Quinta 

 
 
 
 

 
Sociales/4D 

 
 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 

SEGUIMIENTO EN TWITTER AL CENTRO COMERCIAL LA QUITA, MAYO 

Y JULIO DEL AÑO 2012 Y DICIEMBRE DE 2013 
 

 

Fecha de 
publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Mayo 2 de 
2012 

 
0 0 Informativo 

Mayo 2 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Mayo 3 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Mayo 3 de 
2012 

 
1 0 Promoción 

Mayo 3 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Mayo 3 de 
2012  

0 0 Interactivo 

Mayo 3 de 
2012 

 
0 0 Interactivo 

Mayo 3 de 
2012 

 
1 0 Publicidad 

Mayo 3 de 
2012 

 
0 0 Interactivo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Mayo 3 de 
2012 

 
1 0 Promoción 

Mayo 3 de 
2012 

 
0 0 Interactivo 

Mayo 3 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Mayo 4 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Mayo 4 de 
2012 

 
0 0 Interactivo 

Mayo 4 de 
2012 

 
0 0 

Informativo 
y publicidad 

Mayo 4 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Mayo 4 de 
2012 

  

0 
 

0 
 

Interés 

Mayo 4 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Mayo 4 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Mayo 5 de 
2012 

 
1 0 Publicidad 

Mayo 5 de 
2012 

 
0 0 

 

Interactivo 

Mayo 5 de 
2012 

 
1 0 Interés 

Mayo 5 de 
2012 

 
27 15 Interés 

Mayo 5 de 
2012 

 
0 0 Interactivo 

Mayo 7 de 
2012 

 
0 0 Publicidad 

Mayo 9 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Mayo 9 de 
2012 

 
0 0 Interactivo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Mayo 9 de 
2012 

  

0 
 

0 
 

Interactivo 

Mayo 9 de 
2012 

  

0 
 

0 
Interactivo y 
publicidad 

Mayo 9 de 
2012 

 
0 0 Interactivo 

 
 
 
 
 
 
 

Mayo 9 de 
2012 

 

 
 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 
 

 
Publicidad 

Mayo 10 de 
2012 

 
0 0 

Interactivo y 
promoción 

Mayo 10 de 
2012 

 
0 0 

Interactivo y 
promoción 

Mayo 10 de 
2012 

  

0 
 

0 
Interactivo y 
promoción 

Mayo 10 de 
2012 

 
0 0 

Interactivo y 
promoción 

Mayo 10 de 
2012 

 
0 0 

Interactivo y 
promoción 

Mayo 10 de 
2012 

 
0 0 Interactivo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Mayo 10 de 
2012 

 
0 0 

Interactivo y 
promoción 

Mayo 10 de 
2012 

 
0 0 Interactivo 

 
 
 
 
 
 

 
Mayo 11 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

 
Promoción y 
publicidad 

Mayo 12 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Mayo 14 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Mayo 15 de 
2012 

 
0 0 Interactivo 

Mayo 15 de 
2012 

 
0 0 Interactivo 

 
 

 
Mayo 16 de 

2012 

  
 
 
 

1 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Interés 

Mayo 17 de 
2012 

 
0 0 Interactivo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Mayo 17 de 
2012 

 
0 0 

Interactivo y 
promoción 

Mayo 17 de 
2012 

 
0 0 Interactivo 

Mayo 19 de 
2012 

 
0 0 Publicidad 

Mayo 23 de 
2012 

 
0 0 Interactivo 

Mayo 23 de 
2012 

 
2 0 Publicidad 

Mayo 26 de 
2012 

 
0 0 

Informativo 
y promoción 

Mayo 26 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Mayo 26 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Mayo 26 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Mayo 26 de 
2012 

 
5 0 Interés 

Mayo 26 de 
2012 

 

 
1 0 Publicidad 

Mayo 26 de 
2012 

 
2 0 Publicidad 

Mayo 27 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Mayo 28 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Mayo 28 de 
2012 

 
0 0 Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Mayo 28 de 

2012 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Promoción 

 
 
 
 
 

 
Mayo 28 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 

 
 
 
 

 
Mayo 28 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 

Mayo 28 de 
2012 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Promoción 

 
 
 
 

 
Mayo 28 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 

 
Mayo 28 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 

Promoción 

 
 
 
 
 

Mayo 28 de 
2012 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Promoción 

 
 
 
 

 
Mayo 28 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 

Mayo 28 de 
2012 

  
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Promoción 

 
 
 
 

 
Mayo 28 de 

2012 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Promoción 

 
 
 
 

 
Mayo 28 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 

Mayo 28 de 
2012 

 
0 0 Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 
 

Mayo 28 de 
2012 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Promoción 

Mayo 28 de 
2012 

 
1 0 Publicidad 

Mayo 29 de 
2012 

 
2 1 Promoción 

Mayo 30 de 
2012 

 

 
0 0 Promoción 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Promoción 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 

Mayo 30 de 
2012 

  
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Promoción 

 
 
 
 
 

Mayo 30 de 
2012 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Promoción 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 

 
 
 
 
 
 

Mayo 30 de 
2012 

  
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Promoción 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

Mayo 30 de 
2012 

 

 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 

 
Promoción 

 
 
 
 
 

Mayo 30 de 
2012 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Promoción 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Promoción 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

  
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 

 
 
 
 
 

Mayo 30 de 

2012 

  
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Promoción 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Promoción 

 
 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 

 
 
 
 
 

Mayo 30 de 
2012 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Promoción 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Promoción 

 
 
 
 
 
 

Mayo 30 de 
2012 

  
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
Promoción 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 

Mayo 30 de 
2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Promoción 

 
 
 
 
 
 

Mayo 30 de 
2012 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Promoción 

 
 
 
 
 
 

Mayo 30 de 
2012 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Promoción 

 
 
 
 
 
 

Mayo 30 de 
2012 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Promoción 

Mayo 30 de 
2012 

 
1 0 Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Mayo 30 de 

2012 

 

 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Promoción 

Mayo 30 de 
2012 

 
1 0 Publicidad 

Mayo 30 de 
2012 

 
0 0 Informativo 

Mayo 31 de 
2012 

 
0 0 Publicidad 

 
 
 
 
 

 
Mayo 31 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Interactivo 

 

 

Fecha de 
publicació 

n 

 
Tweet 

 
Retwee 

t 

 
Favorit 

o 

 
Categorí 

a 

Julio 3 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 



 

 

Fecha de 
publicació 

n 

 
Tweet 

 
Retwee 

t 

 
Favorit 

o 

 
Categorí 

a 

Julio 3 de 

2012 

 

 
0 0 Promoción 

Julio 3 de 
2012 

 

 
0 0 Promoción 

 
 
 
 

Julio 3 de 
2012 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Promoción 

Julio 3 de 
2012 

 

 
0 0 Promoción 

Julio 4 de 
2012 

 

1 0 Interés 

 
 
 
 

Julio 4 de 
2012 

 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
Publicidad 

Julio 4 de 
2012 

 

 
0 0 Promoción 

Julio 4 de 
2012 

 
0 0 

Informativ 
o 

Julio 4 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Julio 4 de 
2012 

 
0 0 Promoción 



 

 

Fecha de 
publicació 

n 

 
Tweet 

 
Retwee 

t 

 
Favorit 

o 

 
Categorí 

a 

 
 
 
 

Julio 4 de 
2012 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Promoción 

Julio 5 de 
2012 

 

 
0 0 Promoción 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Julio 5 de 
2012 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Promoción 



 

 

Fecha de 
publicació 

n 

 
Tweet 

 
Retwee 

t 

 
Favorit 

o 

 
Categorí 

a 

 
 
 

 
Julio 5 de 

2012 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
Promoción 

Julio 5 de 
2012 

 
0 0 

Informativ 
o 

Julio 5 de 
2012 

 
1 0 Interés 

Julio 6 de 
2012 

 

 
1 0 Interés 

Julio 6 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 6 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Julio 6 de 
2012 

 
1 0 Publicidad 

Julio 6 de 
2012 

 
0 0 Publicidad 

Julio 6 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 6 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 6 de 
2012  

0 0 Publicidad 

 
 
 

Julio 6 de 
2012 

 

 
 
 

 
1 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Publicidad 



 

 

Fecha de 
publicació 

n 

 
Tweet 

 
Retwee 

t 

 
Favorit 

o 

 
Categorí 

a 

Julio 6 de 
2012 

 
10 0 Interés 

Julio 6 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 6 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 6 de 
2012 

 

 

 
0 

 
0 

 
Promoción 

Julio 6 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Julio 6 de 
2012 

 
1 0 

Informativ 
o 

Julio 7 de 
2012 

 
0 0 Publicidad 

Julio 9 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 9 de 
2012 

 

 
0 0 Publicidad 

 
 
 
 
 
 
 

Julio 9 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 
 

 
Promoción 

Julio 9 de 
2012 

 

 
1 0 Interés 



 

 

Fecha de 
publicació 

n 

 
Tweet 

 
Retwee 

t 

 
Favorit 

o 

 
Categorí 

a 

Julio 10 de 

2012  
0 0 Interés 

Julio 10 de 
2012 

 

 

 

0 
 

0 
 

Interés 

Julio 10 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 

Julio 10 de 
2012 

 
0 0 Publicidad 

 
 
 
 

 
Julio 10 de 

2012 

  
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Publicidad 

 
 
 
 

 
Julio 10 de 

2012 

  
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Interés 

Julio 10 de 
2012  

2 0 Interés 

Julio 10 de 
2012 

 

 
1 0 Interés 

Julio 10 de 
2012 

 

 
50 11 Interés 



 

 

Fecha de 
publicació 

n 

 
Tweet 

 
Retwee 

t 

 
Favorit 

o 

 
Categorí 

a 

Julio 11 de 
2012 

 
0 0 Publicidad 

Julio 11 de 
2012 

 
1 0 Interés 

Julio 11 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 

Julio 11 de 

2012 

 
1 0 Interés 

Julio 12 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Julio 12 de 
2012 

 
0 0 Publicidad 

Julio 13 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 13 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Julio 13 de 
2012 

  

0 
 

0 
 

Publicidad 

Julio 13 de 
2012 

  

3 
 

0 
 

Interés 

 
 
 
 
 
 
 

Julio 13 de 
2012 

 

 
 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 
 

 
Interés 

Julio 13 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 



 

 

Fecha de 
publicació 

n 

 
Tweet 

 
Retwee 

t 

 
Favorit 

o 

 
Categorí 

a 

Julio 13 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 13 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 13 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 

Julio 13 de 

2012 

 
1 0 Interés 

Julio 13 de 
2012 

 
1 0 Promoción 

Julio 13 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Julio 13 de 
2012 

 

 

 

0 
 

0 

Informativ 
o y 

promoción 

Julio 14 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 

Julio 14 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 14 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 14 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 

Julio 14 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 

Julio 14 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 14 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 14 de 

2012 

 

 
0 0 Interés 

Julio 16 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Julio 16 de 
2012 

 
1 0 Interés 

Julio 16 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 



 

 

Fecha de 
publicació 

n 

 
Tweet 

 
Retwee 

t 

 
Favorit 

o 

 
Categorí 

a 

Julio 17 de 

2012 

 

 
0 0 

Informativ 
o 

Julio 17 de 
2012  

0 0 Interés 

Julio 17 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 

Julio 18 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Julio 18 de 
2012 

 
0 0 Publicidad 

Julio 18 de 
2012 

 

 
0 0 Promoción 

Julio 18 de 
2012 

 

 

 

0 
 

0 
Informativ 

o y 
promoción 

 
 
 
 
 
 
 
 

Julio 18 de 
2012 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 
 

 
Informativ 

o y 
promoción 

Julio 18 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 

Julio 19 de 
2012 

 

 
0 0 Promoción 

Julio 19 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 



 

 

Fecha de 
publicació 

n 

 
Tweet 

 
Retwee 

t 

 
Favorit 

o 

 
Categorí 

a 

Julio 19 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 19 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 19 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 19 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 19 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 19 de 
2012 

 

 

 

0 
 

1 
Informativ 

o y 
Promoción 

Julio 19 de 
2012 

 
0 0 

Informativ 
o 

Julio 19 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 21 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 23 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Julio 23 de 
2012  

0 0 
Informativ 

o 

Julio 24 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Julio 24 de 
2012 

 
0 0 Promoción 

Julio 24 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 24 de 
2012 

 
1 1 

Informativ 
o 

Julio 24 de 
2012 

 
0 0 

Interacció 
n 

Julio 24 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 24 de 
2012 

 
0 0 Interés 



 

 

Fecha de 
publicació 

n 

 
Tweet 

 
Retwee 

t 

 
Favorit 

o 

 
Categorí 

a 

Julio 24 de 

2012 

 
0 0 Interés 

Julio 26 de 
2012 

 
0 0 Interés 

 
 
 
 
 
 
 

Julio 24 de 
2012 

 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
Promoción 

 
 
 
 
 

 
Julio 24 de 

2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Publicidad 

Julio 26 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 

Julio 26 de 
2012  

0 0 Interés 

Julio 26 de 
2012 

 

 

0 0 Interés 



 

 

Fecha de 
publicació 

n 

 
Tweet 

 
Retwee 

t 

 
Favorit 

o 

 
Categorí 

a 

Julio 27 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 

Julio 27 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 27 de 
2012 

 
3 1 Interés 

Julio 27 de 
2012 

 
0 0 Interés 

 
 
 
 

 
Julio 27 de 

2012 

 

 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Interés 

Julio 28 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 28 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 28 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 28 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 

Julio 28 de 

2012 

 
0 0 Interés 

Julio 28 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 28 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 28 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 28 de 
2012 

 
0 0 Promoción 



 

 

Fecha de 
publicació 

n 

 
Tweet 

 
Retwee 

t 

 
Favorit 

o 

 
Categorí 

a 

Julio 28 de 
2012 

  

0 
 

0 
 

Publicidad 

Julio 28 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 28 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 28 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 

Julio 28 de 

2012 

 

 
0 0 Interés 

 
 
 
 
 
 
 

Julio 28 de 
2012 

 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

 
Interés 

Julio 28 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 28 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 28 de 
2012 

 
0 0 Interés 

Julio 28 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 

Julio 28 de 
2012 

 

 
0 0 Interés 



 

 

Fecha de 
publicació 

n 

 
Tweet 

 
Retwee 

t 

 
Favorit 

o 

 
Categorí 

a 

 
 
 
 
 
 

Julio 30 de 
2012 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Promoción 

 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Diciembre 1 
de 2013 

 
0 0 Interés 

Diciembre 1 
de 2013 

 
0 0 Informativo 

 
 
 
 
 

Diciembre 1 
de 2013 

 

 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Diciembre 1 

de 2013 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Publicidad 

Diciembre 1 
de 2013 

 
0 0 Promoción 

Diciembre 1 
de 2013 

 
0 0 Informativo 

Diciembre 1 
de 2013 

 
1 0 Informativo 

Diciembre 1 
de 2013 

 
0 0 Publicidad 

 
 
 
 
 
 

 
Diciembre 4 

de 2012 

  
 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 
 

Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 
 
 

Diciembre 4 
de 2012 

  
 
 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 
 

 
Promoción 

Diciembre 4 
de 2012 

  

0 
 

0 
 

Promoción 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Diciembre 4 
de 2012 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Diciembre 4 
de 2012 

  

1 
 

0 
 

Informativo 

 
 
 
 
 
 
 

 
Diciembre 4 

de 2012 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 
 
 

1 

 
 
 
 
 
 
 
 

Interés 

Diciembre 4 
de 2012 

 
3 1 Interés 

Diciembre 5 
de 2012 

 
0 0 Promoción 

Diciembre 5 
de 2012 

 
0 0 Promoción 

Diciembre 5 
de 2012 

 
0 0 Promoción 

Diciembre 5 
de 2012 

 
0 0 Promoción 

Diciembre 5 
de 2012 

 
0 0 Promoción 

Diciembre 5 
de 2012 

 
0 0 Interacción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 

Diciembre 5 
de 2012 

 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
Promoción 

Diciembre 6 
de 2012 

 
0 0 

Publicidad y 
promoción 

Diciembre 6 
de 2012 

 
0 0 

Informativo 
y publicidad 

 
 
 
 
 
 

Diciembre 6 
de 2012 

 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 

Informativo 
y publicidad 

Diciembre 6 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 

Diciembre 6 
de 2012 

 
0 0 

Informativo 
y publicidad 

Diciembre 6 
de 2012 

 
0 0 Interés 

Diciembre 6 
de 2012 

 
0 0 Interés 

Diciembre 6 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Diciembre 6 

de 2012 

 
1 0 

Informativo 
y publicidad 

Diciembre 7 
de 2012 

 
0 0 Interés 

Diciembre 7 
de 2012 

 
1 1 Interés 

Diciembre 10 
de 2012 

 
1 0 

Informativo 
y promoción 

Diciembre 10 
de 2012 

 
1 0 Interés 

 
 
 
 
 
 
 

Diciembre 10 
de 2012 

 

 
 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 
 

Informativo 
y promoción 

Diciembre 10 
de 2012 

 
1 0 Interés 

Diciembre 10 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 

Diciembre 10 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 

Diciembre 10 
de 2012 

 
0 0 Informativo 

Diciembre 10 
de 2012 

 
0 0 Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 

Diciembre 10 
de 2012 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Informativo 

 
 
 
 

 
Diciembre 10 

de 2012 

  
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Interés 

 
 
 
 

 
Diciembre 10 

de 2012 

  
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 

 
Diciembre 10 

de 2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Interés 

 
 
 
 

Diciembre 10 
de 2012 

 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
Interés 

Diciembre 11 
de 2012 

 
0 0 Interés 

Diciembre 11 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 

Diciembre 11 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 

Diciembre 11 
de 2012 

 

 0 0 Publicidad 

Diciembre 11 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 

Diciembre 11 
de 2012 

 
1 0 Publicidad 

Diciembre 11 
de 2012 

 
1 0 Publicidad 

Diciembre 11 
de 2012 

 
0 0 Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Diciembre 12 

de 2012 

 
0 0 Interés 

Diciembre 12 
de 2012 

 
0 0 Promoción 

Diciembre 12 
de 2012  

0 0 Interés 

Diciembre 12 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 

Diciembre 12 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 

Diciembre 12 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 

Diciembre 13 
de 2012 

 
0 0 Informativo 

Diciembre 13 
de 2012 

 

 
0 0 Interés 

Diciembre 13 
de 2012 

 

 
0 0 

Informativo 
y publicidad 

Diciembre 17 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 

Diciembre 17 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 

 
 
 
 

Diciembre 17 
de 2012 

 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

Informativo 
y Publicidad 

Diciembre 17 
de 2012 

 
0 0 Promoción 

Diciembre 18 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 

 
Diciembre 18 

de 2012 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Publicidad 

 
 
 
 
 

 
Diciembre 18 

de 2012 

 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 
 

Publicidad 

 
 
 
 

Diciembre 18 
de 2012 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Interés 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 

 
Diciembre 19 

de 2012 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicidad 

Diciembre 19 
de 2012 

 
0 0 Interés 

Diciembre 19 
de 2012 

 
0 0 Informativo 

 
 
 

Diciembre 19 
de 2012 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Promoción 

Diciembre 19 
de 2012 

 
0 0 Promoción 

Diciembre 20 
de 2012 

 
2 1 

 

Diciembre 21 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 

 
 
 

Diciembre 21 
de 2012 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Informativo 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 

Diciembre 21 
de 2012 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Informativo 

Diciembre 24 
de 2012  

0 0 Promoción 

Diciembre 26 
de 2012 

 

 

0 0 Publicidad 

Diciembre 26 
de 2012  

0 0 Promoción 

Diciembre 26 
de 2012 

 
0 0 Promoción 

Diciembre 26 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 

 
 
 
 
 
 

Diciembre 26 
de 2012 

 

 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 

 
Promoción 

Diciembre 27 
de 2012 

 
1 2 Promoción 

Diciembre 28 
de 2012 

 
1 1 Informativo 

Diciembre 28 
de 2012 

 
0 0 Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

Diciembre 28 
de 2012 

 
0 0 Interés 

Diciembre 28 
de 2012 

 
0 0 

Publicidad y 
promoción 

 
 
 
 
 
 

Diciembre 28 
de 2012 

  
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 

 
Publicidad 

Diciembre 28 
de 2012 

 
0 0 Promoción 

Diciembre 28 
de 2012 

 
0 0 Promoción 

Diciembre 28 
de 2012 

 
0 0 Promoción 



 

 

 
Fecha de 

publicación 

 
Tweet 

 
Retweet 

 
Favorito 

 
Categoría 

 
 
 
 
 
 
 

Diciembre 29 
de 2012 

 

 
 
 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 
 
 
 

Publicidad y 
promoción 

Diciembre 31 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

MARVAL 



 

 
 
 
 
 

 
 

Marval es una constructora, es una empresa familiar de Bucaramanga, 

Santander. Es organización está conformada por seis hermanos, todos 

ingenieros en diferentes ramas. En el año 82 deciden unirse para emprender 

un proyecto de vivienda social y posteriormente le primer proyecto de vivienda 

social y posteriormente hacen el primer proyecto de vivienda sin cuota inicial 

en Colombia para la empresa Corviandi, en Santander. A raíz de esa 

construcción, cuando ya había nacido el sistema hipotecario, los bancos se 

interesaron en la empresa y en facilitarles créditos para que siguieran 

construyendo vivienda social en Bucaramanga y en Floridablanca. Desde 

entonces han ido actores principales de la construcción en esa zona del país. 

SEGUIMIENTO DE MARVAL EN VANGUARDIA LIBERAL AÑO 2006 
 
 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 

Lunes 
3 de 

Enero 

 
 
 
 

Marval 

 
 

 
Económic 

a pág. 
5a 

 
 
 
 
Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 
 

Miércoles 
4 de 

Enero 

 
 
 
 

 
Marval 

 
 
 

 
Económic 

a pág. 
5a 

 
 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 

Jueves 
5 de 

Enero 

 
 
 
 
 
 

Marval 

 
 
 
 

 
Económic 

a 
Pág. 5a 

 
 
 
 
 
 
Publicitario 

 

 
 

 
Sábado 7 
de Enero 

 
 
 
 

Marval 

 
 
 

Económic 
a pág. 5ª 

 
 
 
 
Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 

 
Domingo 

8 de 
Enero 

 
 
 
 

Marval 

 
 
 

 
Económic 
a pág. 5ª 

 
 
 
 

Publicitario 

 

 

 
Lunes 
9 de 

Enero 

 
 
 

Marval 

 

 
Económic 

a 
Pág. 5ª 

 
 
 
Publicitario 

 

 
Domingo 

15 de 
Enero 

 
 

Marval 

 
Económic 

a 
Pág. 5ª 

 
 
Publicitario 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

Domingo 
15 de 
Enero 

 
 
 
 
 
 
 

Marval 

 
 
 
 
 
 
 

Clasificad 
os pág. 

3c 

 
 
 
 
 
 
 

Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 
 
 
 
 

 
Domingo 

15 de 
Enero 

 
 
 
 
 
 
 

 
Marval 

 
 
 
 
 
 

 
Clasificad 
os pág. 

5c 

 
 
 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 

 
Domingo 

15 de 
Enero 

 
 
 
 
 
 

Marval 

 
 
 
 

 
Avisos 

regionale 
s pág. 6c 

 
 
 
 
 
 
Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 
 
 

Domingo 
22 de 
Enero 

 
 
 
 
 

Marval 

 
 
 
 

Clasificad 
os pág. 

5c 

 
 
 
 
 

Publicitario 

 

 
 
 
 

Domingo 
22 de 
Enero 

 
 
 
 

 
Marval 

 
 
 
 

Clasificad 
os pág. 

7c 

 
 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 

Domingo 
22 de 
Enero 

 
 
 
 
 

Marval 

 
 
 
 

Avisos 
regionale 
s pág. 7c 

 
 
 
 
 

Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 

 
Domingo 

22 de 
Enero 

 
 
 

 
Marval 

 
 

 
Avisos 

regionale 
s pág. 7c 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 

Domingo 
29 de 
Enero 

 
 
 
 

Marval 

 
 
 

Económic 
a 

Pág. 5ª 

 
 
 
 

Publicitario 

 

 

 
Viernes 3 

de 
Febrero 

 
 

 
Marval 

 

 
Economí 
a pág. 1 

b 

 
 

 
Publicitario 

 

 
 

Domingo 
19 de 

Febrero 

 
 

Marval 

 
 

Económic 
a 

Pág. 5ª 

 
 

Publicitario 

 

 
Domingo 

26 de 
Febrero 

 

 
Marval 

 
Económic 

a 
Pág. 1b 

 

 
Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 
 

Domingo 
5 de 

Marzo 

 
 
 
 

Marval 

 
 
 

Económic 
a 

Pág. 1b 

 
 
 
 

Publicitario 

 

 
 

Domingo 
19 de 
Marzo 

 
 
 

Marval 

 
 

 
Economí 

a 1b 

 
 
 

Publicitario 

 

 
Domingo 

26 de 
Marzo 

 

 
Marval 

 
Económic 

a 
Pág. 5ª 

 

 
Publicitario 

 

 
 

Domingo 

2 de 
Abril 

 
 
 

Marval 

 
 

Económic 

a 
Pág. 5ª 

 
 
 

Publicitario 

 

 

 

 
Domingo 

9 de 
Abril 

 
 

 
Marval 

 

 
Económic 

a 
Pág. 5ª 

 
 

 
Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 

Miércoles 
12 de 
Abril 

 
 
 

Marval 

 
 

Economí 
a 

Pág.1b 

 
 
 

Publicitario 

 

 

Viernes 

14 de 
Abril 

 
 

Marval 

 

Económic 

a 
Pág. 5a 

 
 

Publicitario 

 

 
Domingo 

16 de 
abril 

 

 
Marval 

 
Económic 

a 
Pág. 1b 

 

 
Publicitario 

 

 
 

 
Domingo 

14 de 
Mayo 

 
 
 
 

Marval 

 
 

 
Economí 

a 
Pág. 1b 

 
 
 
 
Publicitario 

 

 
 

Domingo 
28 de 
Mayo 

 
 
 

Marval 

 
 

Económic 
a 

Pág. 5a 

 
 
 

Publicitario 

 

Domingo 
4 de 
Junio 

 

Marval 

 
Económic 
a Pág. 5a 

 

Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
Domingo 

18 de 
Junio 

 
 

Marval 

 
Económic 

a 
Pág. 1b 

 
 

Publicitario 

 

 
 

Domingo 

25 de 
Junio 

 
 

 
Marval 

 
 
 
Económic 
a Pág. 5a 

 
 

 
Publicitario 

 

 

 

 
Sábado 1 
de Julio 

 
 

 
Marval 

América 
Pág. 10 a 
(Patrocin 
ador de 
la feria 

del hogar 
en 

Cenfer) 

 
 

 
Publicitario 

 

 
 

 
Sábado 1 
de Julio 

 
 
 

 
Marval 

 

Página 

completa, 
Revista 

acerca de 
la Feria 

del Hogar 
en Cenfer 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 

 
Domingo 
2 de Julio 

 
 

 
Marval 

Deportes 
pág. 8 a 
(Patrocin 
ador de 
la feria 

del hogar 
en 

Cenfer) 

 
 

 
Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 

Domingo 
2 de Julio 

 
Marval 

Económic 
a 

Pág. 1b 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 

 
Domingo 
2 de Julio 

 
 
 
 
 
 

Marval 

 
 

 
Página 

completa, 
Revista 

acerca de 
la Feria 

del Hogar 
en Cenfer 

 
 
 
 
 
 
Publicitario 

 

Lunes 
3 de 
Julio 

 
 

Marval 

 
Economí 

a 
pág. 5 a 

 
 
Publicitario 

 

 
 
 
 
 

Lunes 
3 de 
Julio 

 
 
 
 
 

 
Marval 

 
 

 
Página 

completa, 
Revista 

acerca de 
la Feria 

del Hogar 
en Cenfer 

 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 

Martes 
4 de 
Julio 

 
 
 

Marval 

 

 
Bucaram 

anga 
pág. 1 b 

 
 
 
Publicitario 

 

 

Miércoles 
5 de 
Julio 

 
 

 
Marval 

 

 
Economí 
a Pág. 5 

a 

 
 

 
Publicitario 

 

 

 

Jueves 
6 de 
Julio 

 
 
 

Marval 

 
 

Economí 
a Pág. 5 

a 

 
 
 

Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Viernes 
7 de Julio 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Marval 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Bucaram 

anga 
Pág. 1 b 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 
 
 
 
 

Sábado 8 

de Julio 

 
 
 
 
 
 

 
Marval 

 
 
 
 
 
 

América 

Pág. 9 a 

 
 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 

Domingo 
9 de Julio 

 
 

 
Marval 

 

 
Clasificad 
os Pág. 1 

a 

 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 
 

 
Domingo 
9 de Julio 

 
 
 
 
 
 

Marval 

 
 
 

Página 
completa, 
Revista 

acerca de 
la Feria 

del Hogar 
en Cenfer 

 
 
 
 
 
 

Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 
 
 
 
 

 
Lunes 10 
de Julio 

 
 
 
 
 
 
 

Marval 

 
 
 
 
 
 

Bucaram 
anga 

pág. 1b 

 
 
 
 
 
 
 

Publicitario 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

Martes 
11 de 
Julio 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Marval 

 
 
 
 
 
 
 
 

Economí 
a pág. 5 

a 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 
 
 
 
 
 

 
Miércoles 

12 de 
Julio 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
Marval 

 
 
 
 
 
 
 

 
Bucaram 

anga 
pág. 1b 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 
 
 
 

Jueves 
13 de 
Julio 

 
 
 
 
 
 
 
 

Marval 

 
 
 
 
 
 
 

Economí 
a pág. 5 

a 

 
 
 
 
 
 
 
 

Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 
 
 
 
 

 
Viernes 
14 de 
Julio 

 
 
 
 
 
 
 

 
Marval 

 
 
 
 
 
 

 
Bucaram 

anga 
pág. 1b 

 
 
 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 
 
 
 

 
Sábado 
15 de 
Julio 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
Marval 

 
 
 
 
 
 
 

 
Bucaram 

anga 
pág. 1b 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 
 
 
 
 
 
 

Domingo 
16 de 
Julio 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Marval 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
Nacional 
Pág. 14 a 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Publicitario 

 

 
 
 
 
 
 

 
Lunes 17 
de Julio 

 
 
 
 
 
 
 
 

Marval 

 
 
 
 
 
 
 

Bucaram 
anga 

pág. 1a 

 
 
 
 
 
 
 
 

Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 
 
 
 
 

Martes 
18 de 
Julio 

 
 
 
 
 
 
 

Marval 

 
 
 
 
 
 

Economí 
a Pág. 5 

a 

 
 
 
 
 
 
 

Publicitario 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Miércoles 
19 de 
Julio 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Marval 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Economí 
a pág. 5 

a 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 
 
 
 
 
Miércoles 

19 de 
Julio 

 
 
 
 
 
 
 

Marval 

 
 
 
 
 

 
Galería 
Pág. 1c 

 
 
 
 
 
 
 

Publicitario 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Jueves 
20 de 
Julio 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Marval 

 
 
 
 
 
 
 

Página 
completa, 
Revista 

empresas 
generado 

ras de 
desarrollo 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 

 
Domingo 

30 de 
Julio 

 
 

 
Marval 

 

 
Económic 

a 
Pág. 1b 

 
 

 
Publicitario 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Domingo 
6 de 

Agosto 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Marval 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Publicida 

d de 
página 
entera 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Publicitario 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 
 
 

Domingo 
20 de 
agosto 

 
 
 
 

 
Marval 

 
 
 
 

Clasificad 
os Pág. 

1c 

 
 
 

 
5 

columnas 
de 16.6 x 
24.9 cm 

 

 
 
 

Domingo 
3 de 
Sept. 

 
 
 
 

Marval 

 
 
 

Clasificad 
os Pág. 

1c 

 

 
5 

columnas 
de 16.6 x 
24.9 cm 

 

Domingo 
10 de 
Sept. 

 
Marval 

Clasificad 
os Pág. 

1c 

5 
columnas 
de 12.4 x 
24. 9 cm  

 
 
 

Domingo 
24 de 
Sept. 

 
 
 
 

Marval 

 
 
 

Clasificad 
os Pág. 

1c 

 

 
5 

columnas 
de 16.6 x 
24.9 cm 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 

Domingo 
8 de 

Octubre 

 
 
 

Marval 

 
 

Economí 
a 

Pág. 1a 

 

 
5 

columnas 
de 12.4 x 
24. 9 cm 

 

 
 

Domingo 
16 de 

Octubre 

 
 
 

Marval 

 
 

Economí 
a 

Pág. 1a 

 

 
5 

columnas 
de 12.4 x 
24. 9 cm 

 

 

 
Domingo 

29 de 
Octubre 

 
 

 
Marval 

 

 
Económic 

a 
Pág. 2c 

 
 

5 
columnas 
de 12.4 x 
24. 9 cm 

 

 
 
 
 

Domingo 
5 de 
Nov. 

 
 
 
 

Marval 

 
 
 

 
Economí 
a Pág. 1b 

 
 

 
5 

columnas 
de 16.6 x 
24.9 cm 

 



 

 

Fecha Empresa 
Sección 
o Página 

Categoría Imagen 

 
 

 
Domingo 

19 de 
Nov. 

 
 
 

 
Marval 

 
 
 

Economí 
a Pág. 1b 

 
 

5 

columnas 
de 12.4 x 
24. 9 cm 

 

 
 
 
 

Domingo 
3 de Dic. 

 
 
 

 
Marval 

 
 
 
 

Economí 
a Pág. 1b 

 
 
 

 
Publicitario 

 

 
 

Domingo 
10 de 
Nov. 

 
 
 

Marval 

 

 
Economí 
a pág. 1b 

 
 
 

Publicitario 

 

 
 

Domingo 
17 de 
Dic. 

 
 

 
Marval 

 
 

 
Economí 
a Pág. 1c 

 
 

 
Publicitario 

 
 
 
 

 

SEGUIMIENTO DE MARVAL EN TWITTER, FEBRERODE 2015 

(SEGUIMIENTO Y MECIONES AÑOS VARIADOS) 



 

 
 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 

Febrero 24 
de 2015 

 
 

Enlace: 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 
 

Publicidad 
informativa 

 
 

Febrero 24 
de 2015 

 
 
Enlace: 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Interés 

 

 
Febrero 24 

de 2015 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Interés 

 
 

 
Febrero 25 

de 2015 

  
 
 
 

1 

 
 
 
 

2 

 
 
 
 

Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 

 
Febrero 25 

de 2015 

  
 
 

1 

 
 
 

0 

 
 
 

Publicidad 

 

 
Febrero 25 

de 2015 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
 

Publicidad 

 
 

 
Febrero 25 

de 2015 

  
 
 
 

1 

 
 
 
 

2 

 
 
 
 

Publicidad 

 
 
 

Febrero 26 
de 2015 

 
Enlace: 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Informativo 

 
 
 

Febrero 26 
de 2015 

  
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 

Febrero 26 
de 2015 

 

 

Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 
Informativo 

 
 
 

Febrero 26 
de 2015 

  
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Intrés 

 
 

 
Febrero 26 

de 2015 

  
 
 
 

0 

 
 
 
 

1 

 
 
 
 

Interés 

 
 

Febrero 26 
de 2015 

  
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Publicidad 

 
Febrero 27 

de 2015  
Enlace: 

 
0 

 
1 

 
Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

     

 
 
 

Febrero 27 
de 2015 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Interés 

 

 
Febrero 27 

de 2015 

 

 
 

 
0 

 
 

 
1 

 
 

 
Publicidad 

 
 

Febrero 27 
de 2015 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Publicidad 

 
 

 
Febrero 27 

de 2015 

 

 
 

 
0 

 
 

 
1 

 
 

 
Interés 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 

 
Febrero 27 

de 2015 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Interés 

 

Febrero 27 
de 2015 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Informativo 

 

 

Fecha de 
Publicación 

Frecuencia Retweet Favorito Categoría 

Noviembre 
25 de 2010 

  
0 

 
0 

 
Informativo 

Noviembre 
25 de 2010 

  

0 
 

0 
 

Informativo 

Octubre 3 
de 2011 

 

 

0 0 Publicidad 

Diciembre 8 
de 2011 

 

 

0 
 

0 
 

Publicidad 

Febrero 7 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 

Febrero 7 
de 2012  

0 0 Publicidad 

Febrero 7 
de 2012 

 

0 0 Publicidad 

Febrero 8 
de 2012 

 
0 0 Publicidad 

Marzo 12 de 
2012 

 
0 0 Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Frecuencia Retweet Favorito Categoría 

Marzo 27 de 
2012 

 

 
1 0 Publicidad 

Mayo 31 de 
2012 

  

0 
 

0 
 

Publicidad 

Junio 2 de 

2012 

 

 

 
0 

 
0 

 
Publicidad 

Junio 2 de 
2012 

 

 
0 0 Publicidad 

Junio 25 de 
2012 

 

 
0 1 Publicidad 

Julio 6 de 
2012 

 
0 0 Publicidad 

 
 

Octubre 16 

de 2012 

 

 
 

 
1 

 
 

 
0 

 

 
Informativo 

- 
publicidad 

Noviembre 
15 de 2012 

 
0 0 Publicidad 

Noviembre 
15 de 2012 

 
0 0 Publicidad 

 
 
 

Noviembre 
15 de 2012 

 

 
 

 
4 

 
 

 
0 

 
 

 
Publicidad 

Noviembre 
16 de 2012 

 

 
0 0 Publicidad 

Noviembre 
23 de 2012 

  

1 
 

0 
 

Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Frecuencia Retweet Favorito Categoría 

Diciembre 6 
de 2012 

 

 

1 
 

0 
 

Publiciad 

Enero 19 de 

2013 

 
0 0 Publiciad 

Julio 26 de 
2013 

 

 
0 1 Publicidad 

Julio 26 de 
2013 

 
1 1 Publicidad 

Julio 26 de 
2013 

  

0 
 

0 
 

Publiciad 

 
 

Julio 26 de 
2013 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

Septiembre 
13 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 
13 de 2013  

0 0 Publiciad 

Septiembre 
15 de 2013 

  

0 
 

0 
 

Publiciad 

Septiembre 
16 de 2013 

 

 
0 

 
0 

 
Publicidad 

Septiembre 
18 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 
30 de 2013 

 
0 0 Publicidad 

Noviembre 
14 de 2013 

 

 
1 

 
0 

 
Publicidad 

Noviembre 
15 de 2013 

 

 
0 0 Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Frecuencia Retweet Favorito Categoría 

 

 
Noviembre 
15 de 2013 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Publicidad 

Noviembre 
25 de 2013 

 

7 6 Publicidad 

 
 

Octubre 28 

de 2014 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Publicidad 

 
 

ZIRUS PIZZA 

 

 
 

 
Esta es una empresa de la región de Santander, con una amplia carta de 

productos en la línea e comida rápida. Sus productos insignia son la pizza y 



 

 

los panzerottis, esta empresa santandereana es una de las pizzerías con 

mayor posicionamiento en la región. 

SEGUIMIENTO DE ZIRUS PIZZA EN VANGUARDIA LIBERAL AÑO 2006 
 
 

 

Fecha 
Empres 

a 
Sección o 

Página 
Categorí 

a 
Imagen 

 
 
 
 

Vierne 
s 3 de 
Febrer 

o 

 
 
 
 
 

Zirus 
Pizza 

 
 
 
 
 
Bucaramang 

a pág. 2b 

 
 
 
 
 

Publicitari 
o 

 

 

 
 
 
 
 

Vierne 
s 10 
de 

Febrer 
o 

 
 
 
 
 

 
Zirus 
Pizza 

 
 
 
 
 

 
Bucaramang 

a pág. 2b 

 
 
 
 
 

 
Publicitari 

o 

 



 

 

Fecha 
Empres 

a 
Sección o 

Página 
Categorí 

a 
Imagen 

 
 

Vierne 
s 31 
de 

Marzo 

 
 

 
Zirus 
Pizza 

 
 

 
Bucaramang 

a pág. 2b 

 
 

 
Publicitari 

o 

 

 

 
 

 
Vierne 
s 5 de 
Mayo 

 
 
 
 

Zirus 
Pizza 

 
 
 
 
Bucaramang 

a pág. 2b 

 
 
 
 

Publicitari 
o 

 

 

 
 
 

Vierne 
s 19 
de 

Mayo 

 
 
 

 
Zirus 
Pizza 

 
 
 

 
Bucaramang 

a pág. 2b 

 
 
 

 
Publicitari 

o 

 

 



 

 

Fecha 
Empres 

a 
Sección o 

Página 
Categorí 

a 
Imagen 

 
 

 
Vierne 
s 16 
de 

Junio 

 
 
 

 
Zirus 
Pizza 

 
 
 

 
Bucaramang 

a pág. 2b 

 
 
 

 
Publicitari 

o 

 

 

 
 
 

Vierne 
s 1 de 
Sept. 

 
 
 
 

Zirus 
Pizza 

 
 
 
 
Bucaramang 

a pág. 2b 

 
 
 
 

Publicitari 
o 

 

 

 
 

 
Vierne 
s 15 
de 

Sept. 

 
 
 

 
Zirus 
Pizza 

 
 
 

 
Bucaramang 

a pág. 2b 

 
 
 

 
Publicitari 

o 

 

 

 
 

 
Vierne 
s 8 de 
Dic. 

 
 

 
Zirus 
Pizza 

 
 

 
Bucaramang 

a pág. 2b 

 
 

 
Publicitari 

o 

 

 



 

 

Fecha 
Empres 

a 
Sección o 

Página 
Categorí 

a 
Imagen 

 
 
 

Vierne 
s 15 

de Dic. 

 
 

 
Zirus 
Pizza 

 
 

 
Bucaramang 

a pág. 2b 

 
 

 
Publicitari 

o 

 

 
 

 
Vierne 
s 22 

de Dic. 

 
 

 
Zirus 
Pizza 

 
 

 
Bucaramang 

a pág. 2b 

 
 

 
Publicitari 

o 

 

 

 

SEGUIMIENTO DE ZIRUS PIZZA EN TWITTER, SEPTIEMBRE Y 

DICIEMBRE DE 2014 
 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
Septiembre 
4 de 2014 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
 

Publicidad 

 
 
 

Septiembre 5 

de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Promoción 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 

 
Septiembre 5 

de 2014 

 
 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicidad 

 
 
 
 
Septiembre 5 

de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Interacción 

 

 
Septiembre 5 

de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 
 
 

Septiembre 5 
de 2014 

 
 

Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

Publicidad 
informativa 

Septiembre 5 

de 2014 

 

 
Enlace: 

 
0 

 
0 

 
Promoción 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

 

   

 
 
 

Septiembre 5 
de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicidad 

 
 

 
Septiembre 5 

de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicidad 

 
 

 
Septiembre 5 

de 2014 

 

 

Enlace: 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 

 
Septiembre 5 

de 2014 

 
 
 
Enlace: 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Informativo 

 

Septiembre 5 
de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 
 
 

Septiembre 5 
de 2014 

 
 

Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Publicidad 

 
 

Septiembre 5 
de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Informativo 

 

Septiembre 6 
de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Promoción 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 

Septiembre 6 
de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Interacción 

 
 
Septiembre 6 

de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 
 
 
 
Septiembre 8 

de 2014 

 
 

Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Informativo 

 
 
 
Septiembre 8 

de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Publicidad 

 

Septiembre 8 
de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

Septiembre 8 
de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 
 

 
Septiembre 8 

de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Interacción 

 

 
Septiembre 8 

de 2014 

  

 
0 

 

 
0 

 

 
Interacción 

 

 
Septiembre 9 

de 2014 

  
 

0 

 
 

0 

 
 

Publicidad 

 
 
 

Septiembre 9 
de 2014 

 
Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Promoción 

Septiembre 9 
de 2014 

 

 
Enlace: 

 
0 

 
0 

 
Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

 

   

 
 

Septiembre 9 
de 2014 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

Publicidad 
informativa 

 

 
Septiembre 9 

de 2014 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Publicidad 

 
 

Septiembre 9 
de 2014 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Publicidad 

 
 
 

 
Septiembre 9 

de 2014 

 
 
Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Interacción 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 

 
Septiembre 9 

de 2014 

  
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Interacción 

 
 
 

 
Septiembre 9 

de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Informativo 

 
 
 
 

Septiembre 
10 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Publicidad 

 

 
Septiembre 
10 de 2014 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
 

Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

 
Septiembre 
10 de 2014 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
 

Informativo 

 
 
 

 
Septiembre 
10 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Informativo 

 
 
 

 
Septiembre 
10 de 2014 

 
 

Enlace: 

 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicidad 

 
 

Septiembre 
10 de 2014 

 

 

 
1 

 

 
0 

 

 
Promoción 

Septiembre 
10 de 2014 

 
 
Enlace: 

 
0 

 
0 

 
Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

 

   

 
 
 
 

Septiembre 
11 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Promoción 

 

 
Septiembre 
11 de 2014 

 

 
 

0 

 
 

1 

 
 

Publicidad 

 

Septiembre 
11 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Interés 

Septiembre 

11 de 2014 

 
0 0 Publicidad 

Septiembre 
11 de 2014 

  

0 
 

0 
 

Promoción 

Septiembre 
11 de 2014 

 

 
Enlace: 

 
0 

 
0 

 
Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

 

   

 
 
 

 
Septiembre 
11 de 2014 

 

 
Enlace: 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Informativo 

 
 

Septiembre 
11 de 2014 

  

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 
 
 
 

Septiembre 
11 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Interacción 

 

 
Septiembre 
11 de 2014 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
 

Informativa 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 

Septiembre 
12 de 2014 

 

 
Enlance: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Informativo 

 
 
 
 

Septiembre 
12 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
0 

 
 
 
 

 
Interacción 

 
 
 

 
Septiembre 
12 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Interacción 

Septiembre 
12 de 2014 

 

 
Enlace: 

 
0 

 
0 

 
Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

 

   

 
 

Septiembre 
12 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Informativo 

 
 
 

Septiembre 

13 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Interacción 

 
 

 
Septiembre 
13 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Publicidad 

 

 
Septiembre 
13 de 2014 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
 

Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 
 

Septiembre 
13 de 2014 

 
 
 
Enlace: 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Interés 

 
 

Septiembre 
13 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 
 

Septiembre 
13 de 2014 

  

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 
 

Septiembre 
13 de 2014 

  

 
0 

 

 
0 

 

 
Promoción 

 
 
 
 

Septiembre 
13 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Promoción 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

Septiembre 
13 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Promoción 

Septiembre 
15 de 2014 

 
0 0 Interacción 

 

Septiembre 
15 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 

 
Septiembre 
15 de 2014 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
 

Publicidad 

 
 
 

 
Septiembre 
15 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicidad 

 
 
 
 

Septiembre 
15 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 
 

Septiembre 
15 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Publicidad 

 
 

Septiembre 
15 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 
 

 
Septiembre 
16 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Publicidad 

 
 
 

 
Septiembre 
16 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 

Septiembre 
16 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 
 
 

Septiembre 
16 de 2014 

 

Enlace: 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Promoción 

Septiembre 
16 de 2014 

  

0 
 

0 
 

Informativo 

 

 
Septiembre 
16 de 2014 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
 

Publicidad 

 
 
 

Septiembre 
16 de 2014 

 

Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Informativo 

 

 
Septiembre 
16 de 2014 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 

Septiembre 
16 de 2014 

 
 

Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Informativo 

 
 

 
Septiembre 
16 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Informativo 

 

Septiembre 
16 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Informativo 

 

Septiembre 
16 de 2014 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
 

Publicidad 

 
 

 
Septiembre 
17 de 2014 

 

Enlace: 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Promoción 

Septiembre 
17 de 2014 

 

 
Enlace: 

 
0 

 
0 

 
Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

     

 
 

Septiembre 
17 de 2014 

  

 
0 

 

 
0 

 

 
Interacción 

 

 
Septiembre 
17 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 
 

 
Septiembre 
17 de 2014 

 
 

Enlace: 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Informativo 

 

 
Septiembre 
17 de 2014 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
 

Interacción 

Septiembre 
17 de 2014 

 

 
Enlace: 

 
0 

 
0 

 
Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

 

   

 

Septiembre 

17 de 2014 

  

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 

Septiembre 
17 de 2014 

  

 
0 

 

 
0 

 

 
Promoción 

 
 
 

Septiembre 
17 de 2014 

 
 

Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Interés 

 

Septiembre 
17 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 
 

 
Septiembre 
18 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Interacción 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 

Septiembre 
18 de 2014 

 
 

Enlace: 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Interacción 

 

 
Septiembre 
18 de 2014 

 
Enlace: 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Publicidad 

 
Septiembre 
18 de 2014 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
 

Informativo 

 
 

Septiembre 
18 de 2014 

 
 

Enlace: 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Informativo 

 
 

 
Septiembre 
18 de 2014 

 

Enlace: 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Publicidad 

Septiembre 
18 de 2014 

 
 

Enlace: 

 

0 
 

0 
 

Interacción 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

 

   

 
 

 
Septiembre 
18 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicidad 

 
 

 
Septiembre 
18 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicidad 

 
 

 
Septiembre 
18 de 2014 

 

Enlace: 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Publicidad 

Septiembre 
18 de 2014 

 
0 0 Informativo 

Septiembre 
19 de 2014 

 

 
Enlace: 

 
0 

 
0 

 
Interacción 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

 

   

 

 
Septiembre 
19 de 2014 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
 

Interacción 

 
 
 

 
Septiembre 
19 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicidad 

 
 

Septiembre 

19 de 2014 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Informativo 

 
 

 
Septiembre 
19 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Interacción 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 

Septiembre 
19 de 2014 

 
 
Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Publicidad 

 
 
 

 
Septiembre 
19 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicidad 

 
 

Septiembre 
19 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Informativo 

 
 
 

 
Septiembre 
19 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Interacción 

Septiembre 
22 de 2014 

  

0 
 

0 
 

Interacción 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
Septiembre 
22 de 2014 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
 

Interacción 

 
 
 

Septiembre 
22 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Interacción 

 

 
Septiembre 
22 de 2014 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
 

Interacción 

 
 
 

 
Septiembre 
22 de 2014 

 
 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

0 

 
 
 
 
 

Informativo 

 

Septiembre 
22 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

Septiembre 
22 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 
 
 
 

Septiembre 
22 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Interacción 

 

Septiembre 
22 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 
 

Septiembre 
22 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 
 
 

 
Septiembre 
23 de 2014 

 
 

Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 

Septiembre 
23 de 2014 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Publicidad 

 

 
Septiembre 
23 de 2014 

  
 

0 

 
 

0 

 
 

Publicidad 

 

 
Septiembre 
23 de 2014 

  
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Promoción 

 

 
Septiembre 
23 de 2014 

  
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Publicidad 

 
 
 

Septiembre 
23 de 2014 

 
 

Enlace: 

 

 
 

 
0 

 
 

 
0 

 
 

 
Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 

 
Septiembre 
23 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Interacción 

 
 
 

Septiembre 
23 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
0 

 
 
 

 
Publicidad 

 
 

 
Septiembre 
23 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicidad 

 
 

 
Septiembre 
23 de 2014 

 
 

Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Informativo 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

Septiembre 
23 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 

 
Septiembre 
23 de 2014 

 

 
 

0 

 
 

0 

 
 

Publicidad 

 

 
Septiembre 
23 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Informativo 

 
 

Septiembre 
23 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Interés 

 
 

 
Septiembre 
23 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 
 
 

 
Septiembre 
23 de 2014 

 
 

Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Interacción 

 

Septiembre 
23 de 2014 

 

   

 
Publicidad 

 

Septiembre 

24 de 2014 

 

   

 
Informativo 

 
 
 

 
Septiembre 
24 de 2014 

 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Informativo 

 
 

 
Septiembre 
24 de 2014 

 

Enlace: 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Interacción 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

Septiembre 
24 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Informativo 

 
 

 
Septiembre 
24 de 2014 

 
 
 

Enlace: 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Publicidad 

 
 

 
Septiembre 
24 de 2014 

 
Enlace: 

 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

0 

 
 
 
 

Informativo 

 
 

 
Septiembre 
24 de 2014 

 
 

Enlace: 

 

 
 
 

0 

 
 
 

0 

 
 
 

Publicidad 

 
 

Septiembre 
25 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Publicidad 



 

 

Fecha de 
Publicación 

Tweet Retweet Favorito Categoría 

 

Septiembre 
25 de 2014 

 

 

 
0 

 

 
0 

 

 
Informativo 
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GRÁFICAS CORRESPONDIENTES AL SEGUIMIENTO DE MEDIOS 
 

Las siguientes gráficas muestran un balance de contenidos y publicaciones 

realizadas por dos canales de difusión, la red social de Twitter y el periódico 

Vanguardia Liberal frente a seis empresas de Santander, la Universidad Autónoma 

de Bucaramanga, la Universidad Industrial de Santander, Freskaleche, Financiera 

Comultrasan, Doña Petrona, Centro Comercial La Quinta, Marval y Ziruz Pizza. 

En esta estadística se señalan dos aspectos, el número de publicaciones y el tipo 

de contenido frente a cada organización y frente a cada medio. Los contenidos 

que se han seleccionado son: 

Contenido informativo: Este tipo de mensajes hace referencia a contenido 

referido directamente a la organización o sobre ella, con una redacción informativa 

puntual, ejemplo: Esta semana nuestra entidad no prestará servicios debido a una 

remodelación en la infraestructura de la empresa. 

Contenido publicitario: Este tipo de mensajes exalta algún producto o servicio 

perteneciente a la organización, este tipo de contenidos suelen ser persuasivos a 

la percepción del receptor, por ejemplo: solo Freskaleche te da el calcio que tu 

cuerpo necesita. 

Contenido de interés: Este tipo de contenidos es muy similar al contenido 

informativo, con la diferencia es que el tipo de mensaje difundido no se centra en 

la organización sino en algún conocimiento o tema de atracción para los 

receptores, por ejemplo: Sabias el calcio es indispensable para la coagulación de 

la sangre. 

Contenido promocional: El tipo de mensajes referidos a la promoción solo aplica 

para descuentos, promoción o divulgación de eventos o para promocionar 

productos o servicios de empresas ajenas, por ejemplo: Hoy en nuestra tienda 

principal lleve nuestros productos con un 40% de descuento. 

Contenido Interactivo: Este contenido es el encargado de crear una relación 

directa entre el receptor y la organización, es un llamado a la participación, por 



 

ejemplo: Si eres de lo que te gusta tomar leche tibia en las loches, dale favorito y 

gana un premio misterioso. 

Los resultados de las siguientes gráficas surgen de un seguimiento efectuado a un 

año completo en el periódico regional, Vanguardia liberal y la red social de Twitter 

por un periodo de tres meses. 

Los calores situados en las gráficas hacen referencia al número de publicaciones 

realizadas por la empresa en los dos medios. 

Los colores de las gráficas corresponden al tipo de contenido que maneja cada 

organización, cabe resaltar que las dos primeras imágenes se grafican a modo de 

tortas debido a que manejan un tipo de contenido único, mientras que las demás 

empresas se grafican por medio de barras ya que poseen contenidos superiores a 

tres. 

Por último en cada gráfica contiene un cuadro que contiene una nota aclarativa 

especificando de que año se está hablando y a que meses se le realizó este 

mismo seguimiento. 



 

 

 

Con respecto al seguimiento de medios realizado la Universidad Autónoma de 

Bucaramanga presenta un mayor flujo comunicativo en tres meses de uso activo 

en twitter comparado con las publicaciones realizadas en el año 2007 en el 

periódico regional Vanguardia Liberal. El seguimiento digital se realizó a tres 

meses pertenecientes al año 2014, el resultado arrojado afirma que esta 

organización publica tres veces más en twitter, teniendo en cuenta que solo se 

realizó el seguimiento a tres meses respectivamente frente a un año entero de 

publicidad análoga. 

Por otro lado el contenido publicado en ambos medios de difusión corresponde a 

contenidos informativos. 
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Los resultados   arrojados   sobre   la   Universidad 

Industrial de Santander comparando las publicaciones realizadas en el año 2007 

frente a los tres meses de seguimiento en la red social de Twitter dedujeron que 

esta empresa pública 2.7 veces más en twitter que en el periódico Vanguardia 

Liberal, recordando que el seguimiento en prensa se realizó a un año completo. 

Otro resultado que arrojó el seguimiento fue que de 500 publicaciones realizadas 

en la red social 498 son de contenido informativo, mientras que una publicación 

pertenece a contenidos de interés y otro a contenido publicitario, frente a las 183 

publicaciones efectuadas en presa que son de contenido netamente informativo. 
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Los resultados arrojados por la empresa Freskaleche son mucho más específicos 

debido a que se trata de la prestación de un producto y no de un servicio 

educativo como el anterior. En esta grafica se puede evidenciar que las 

publicaciones en twitter son 3.3 veces más que las publicaciones en prensa. 

Respecto al contenido analizado es claro identificar que el contenido informativo 

se encuentra presente en ambos canales de difusión, en prensa con 50 

publicaciones mientras que en la red social se presenta con 119 publicaciones. 

Los contenidos publicitarios es uno de los contenidos favoritos por las 

organizaciones a la hora de transmitir algún tipo de contenido a sus públicos, en 

este caso en Vanguardia se registraron 104 contenidos publicitarios al igual que 

en twitter, que también se registran 104 tuits con contenido publicitario. 

El uso de patrocinio es mucho más evidente en las publicaciones realizadas a 

través del medio tradicional, debido a que Freskaleche es patrocinador oficial del 

Atlético Bucaramanga, lo que ocasiona que en cada publicación que efectúen los 

periodistas acerca de este equipo de futbol este presente la marca, es esta una de 

las razones principales por la cual twitter no manifiesta ningún contenido referido 
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al patrocinio con este equipo, mientras que en Vanguardia Liberal se realizan 49 

publicaciones. 

Finalmente se presentaron dos categorías que únicamente se presenciaron en la 

red social, estos contenidos fueron los de interés y los promocionales, cada uno 

con 327 y 131 respectivamente. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

La comparación entre la prensa y la red social de twitter frente a la empresa 

Financiera Comultrasan denotó resultados significativos, en primera medida se 

identificó que las publicaciones realizadas en twitter son 2.7 veces más que las 

efectuadas en Vanguardia. 

En lo que respecta al contenido difundido s encontró que mientras en twitter se 

publican 154 mensajes de contenido informativo mientras que en presan tan solo 

se llevan a cabo 5. En lo que corresponde al contenido publicitario las 

publicaciones en vanguardia superan las de twitter con 139 y 127 mensajes 

respectivamente. 

Por otra parte los contenidos de interés cada vez se hacen más fuertes en la red 

social de análisis, debido a que en esta empresa se registraron 256 y en 
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vanguardia 0. Finalmente en lo que corresponde a los contenidos promocionales y 

de interacción con los usuarios twitter fue el único canal por el cual se 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
manifestaron este tipo de contenidos con 59 y 43 

respectivamente. 

 

 
Restaurante Doña Petrona muestra un manejo enorme en la red social de twitter, 

se puede afirmar que las publicaciones en twitter superan 13 veces a las 

publicaciones realizadas en Vanguardia. 

Cabe resaltar que esta organización únicamente publica en prensa contenidos 

publicitarios correspondientes a 11 mensajes, mientras que en twitter se publican 

variedad de contenidos como os informativos con 239 publicaciones, publicitarios 

con 179, contenidos de interés con 270, promocionales con 120 e interactivos 5 

mensajes. 
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TIPO DE PUBLICACIONES REALIZADAS 

Informativo Publicitario Interés Promocional Interactivo 

Vanguardia año 2008. 
Twitter, meses abril, agosto 
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En lo que respecta el centro comercial La Quinta manifestó tener mucho más 

movimiento en redes sociales que en pautas en prensa, en lo que concierne a este 

estudio se evidenció que las publicaciones en twitter superan seis veces más que 

las realizadas en Vanguardia. 

Respecto a los contenidos que publica esta organización se puede observar que 

en Vanguardia no se publican contenidos informativos, de interés ni de carácter 

interactivo, mientras que en twitter esta modalidad de contenidos son fuertemente 

difundidos, se registraron 34 mensajes informativos, 116 de interés y 25 

contenidos interactivos. Lo más publicado en Vanguardia esta sectorizado en dos 

tipos de contenidos, los publicitarios y los promocionales con 25 y 17 mensajes 

cada uno, mientras que en twitter la difusión de este tipo de comunicados 

representan el 61 y 121 contenidos respectivamente. 
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MARVAL Comparativo entre Vanguardia & Twitter 
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TIPO DE PUBLICACIONES REALIZADAS 

Informativo Publicitario Interés 

Vanguardia año 2006. 
Twitter, meses febrero, y 
menciones con meses variados. 
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La gráfica demuestra que Marval tiene mayor participación en Vanguardia, siendo 

esta la única empresas de las cuales se efectuó este análisis con este resultado, 

la diferencia es de 10 publicaciones, esta empresa pública en el medio tradicional 

Vanguardia Liberal 70 veces anuales frente a 60 tuits efectuados en tres meses. 

Frente al tipo de contenido publicado en estos dos canales se puede evidenciar en 

la gráfica que la barra más alta en ambos medios son las pertenecientes al 

contenido publicitario con 70 mensajes en Vanguardia y 45 en Twitter, seguido por 

el contenido informativo y de interés que únicamente hacen presencia en la red 

social con 7 y 8 publicaciones respectivamente. 
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ZIRUS Comparativo entre Vanguardia & Twitter 
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En el análisis de esta empresa se notó la fuerte presencia que esta tiene en la red 

social de twitter, frente a una baja presencia en el medio análogo, las 

publicaciones de Twitter superan a las de Vanguardia 18,6 veces. 

Por otro lado el único tipo de contenido publicado en el medio tradicional alude a 

los mensajes con contenido publicitario con 11 publicaciones, mientras que en 

twitter esta cifra es mucho mayo con 98 publicaciones, aparte de esto twitter 

maneja diversidad de contenidos, el segundo con mayor movimiento en esta red 

social son los contenidos informativos y los interactivos con 44 y 42 publicaciones 

cada uno, finalmente el en esta plataforma también masifica mensajes de 

contenido promocional y de interés para los usuarios con 18 y 3 mensajes cada 

uno. 
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Marketing en twitter, una transición de lo análogo a lo digital. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

C ANEXOS 

(GRÁFICA DE LAS ENCUESTAS) 
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GRÁFICAS CORRESPONDIENTES A LAS ENCUESTAS REALIZADAS 
 

Para la selección de la muestra significativa se han escogido estudiantes 

pertenecientes a cuatro universidades del área metropolitana de Bucaramanga. 

Estas son la Universidad Autónoma de Bucaramanga, la Universidad Pontificia 

Bolivariana, la Universidad Santo Tomas de Aquino y las Unidades Tecnologías de 

Santander. Estas universidades nos aseguran una selección variada, en cuanto a 

ubicación geográfica, estratos, costos de matrícula e ideologías organizacionales, 

que se ven reflejadas en la formación de los profesionales. 

Para una segmentación más específica del público se le aplicó la encuesta, 

únicamente, a los estudiantes pertenecientes a ciertos programas de 

humanidades, exceptuando las Unidades Tecnológicas de Santander, que se 

dividió de forma distinta debido a que en esta institución no hay programas 

orientados al lado social y humano es por eso que el público se eligió entre los 

programas de Ciencias socio económicas y empresariales y la rama de Ciencias 

Naturales e Ingenierías. 

A continuación se evidenciará el análisis de todas las universidades en el cual se 

pretende comprobar y analizar el fenómeno del uso de Twitter como una red social 

de consumo publicitario, en el que finalmente se llega a consumar la actividad de 

marketing. 

Encuesta 
 
 

 

Facultad: Semestre:    

Barrio donde reside:  Sexo:  

Edad:    

La siguiente encuesta será realizada con fines académicos. Por favor marque con 

una X la opción que más se acerque a su pensamiento o preferencia 

1. ¿Qué tipo de publicidad influye más en su decisión de compra? 

a. Radial 

b. Televisiva 

c. En periódicos 



 

d. En revista 

e. En Internet 

 
2. ¿A qué red social le da más credibilidad en sus anuncios? 

a. Facebook b. Instagram c. Twitter d.YouTube 

 
3. ¿Ha comprado productos o servicios por internet? (Si su respuesta fue NO 

pase a la pregunta número 10) 

a. Sí b. No 

 
4. Cuando compra online lo hace debido a: 

a. Recomendación 

b. Experiencia 

c. Publicidad vista en redes sociales 

d. Otra 

 
5. Señale las redes sociales en las que ha adquirido productos: 

a. Facebook 

b. Twitter 

c. Instagram 

d. Youtube 

e. Ninguna 

f. Otra ¿Cuál?   
 

 

6. ¿Cómo ha sido su experiencia en el momento de la compra online? 

a. Buena 

b. Regular 

c. Mala 

 
7. ¿Qué productos consume a través de la web? 

a. Electrodomésticos 

b. Ropa 

c. Alimentos 

d. Tickets 

e. Otro 

¿Cuál?     
 

8. ¿Considera que la publicidad en Twitter mantiene el estilo de la publicidad 

actual? 

a. SI b. NO 
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segundo semestre 

tercer semestre 

cuarto semestre 

quito semestre 

sexto semestre 
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9. La publicidad en Twitter es sinónimo de: 

a. Inmediatez 

b. Calidad 

c. Inmediatez 

d. Oportunidad 

e. Economía 

f. Novedad 

 
10. ¿Por qué no compra productos o servicios en la web? 

a. Desconfianza 

b. Falta de información 

c. Desconocimientos de sitios 

d. Otra 

 

11. ¿Le gustaría que Twitter tuviera botón de compra? 
 

a. Sí b. No 

 
 

UNIDADES TECNOLOGIAS DE SANTANDER 
(Ciencias socioeconómicas y empresariales) 

 

 

Segmentación de público por semestres. 
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De acuerdo con la gráfica anterior los jóvenes con mayor participación en esta 

encuesta fueron los estudiantes de sexto semestre con 51%, seguido por los de 

quinto semestre con 22% y cuarto semestre con 14%, el resto de la participación 

es baja. Es necesario aclarar que para este estudio los jóvenes que participaron 

fueron estudiantes de primero a octavo semestre. 

Segmentación de público por el sector de vivienda. 
 

 
El mayor número de jóvenes estudiantes de la UTS que participaron en esta 

encuesta residen en el oriente de la ciudad con un 45% y en el occidente con un 

30% mientras que las otras zonas como el sur y el norte obtuvieron un 25% y 0% 

respectivamente. 

Segmentación de público por género. 
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Conforme a la gráfica la mayor participación la obtuvieron las mujeres con un 

promedio de participación del 62% mientras que los hombres manifestaron una 

participación del 38%. La participación por parte de las mujeres fue dos veces 

superior a la efectuada por los hombres. 

Segmentación de público por edad. 
 

 
 

Los resultados arrojados por la gráfica permiten afirmar que los jóvenes con mayor 

actividad en esta encuesta fueron los jóvenes de 19 y 21 años con el 28% y 21% 

GÉNERO 
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¿QÚE TIPO DE PUBLICIDAD INFLUYE MÁS EN SU 
DECISIÓN DE COMPRA? 

2% 

22% 

7% 

5% 
64% 

RADIO 

TELEVISION 

PERIODICO 

REVISTA 

INTERNET 

respectivamente. Cabe resaltar que el rango de edad fue delimitado únicamente 

para personas entre los 18 y 25 años de edad. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
A continuación se consignarán las gráficas de las preguntas temáticas de la 

Encuesta realizadas a los jóvenes de las Unidades Tecnológicas de 

Santander 

 

 
En la primera pregunta planteada en esta encuesta se quiso evaluar el medio por 

el cual los jóvenes sienten mayor simpatía o mayor persuasión de los mensajes 

publicitarios. Los resultados arrojados afirman que para el 64% de los jóvenes, la 

televisión es el medio con mayor poder de persuasión a la hora de ejercer una 

compra. 



 

¿A QUÉ RED SOCIAL LE DA MÁS CREDIBILIDAD EN SUS 
ANUNCIOS? 

11% 

25% 
43% 

21% 

facebook 

instagram 

twitter 

youtube 

En segundo lugar se encuentra el internet con un 22% de las respuestas, en la 

que se postula este medio como un elemento fuerte que potencializa la decisión 

de compra. 

A sí mismo se pudo evidenciar que los medios menos influyentes por parte de los 

jóvenes fueron las revistas, los periódicos y la radio cada uno con un porcentaje 

del 7%, 5% y 2% respectivamente. 

 

 
En la segunda pregunta se pretende medir la confianza que tienen los usuarios 

frente al consumo por medio de distintas redes sociales, las redes evaluadas 

fueron, Facebook, Instagram, Twitter y YouTube. 

Conforme a los resultados arrojados por la gráfica se puede entender que la red 

social con más confianza entre los usuarios es Instagram con el 21%. En segundo 

lugar se encuentra Facebook con un 43% seguida por YouTube con un 11% y por 

último Twitter con un 25% de la selección de los estudiantes. 



 

CUANDO COMPRA ONLINE LO HACE DEBIDO A: 
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En esta pregunta únicamente queremos identificar un volumen promedio de 

jóvenes universitarios que consumen un producto o servicio adquirido por internet. 

Conforme a los resultados arrojados más de la mitad de los jóvenes no han 

efectuado ninguna comprar online, mientras que un 36% si la han realizado. 

 

 
En esta pregunta se quiere definir la razón por la cual los jóvenes deciden hacer 

sus compras por internet y no directamente en la tienda, las opciones presentadas 

en este interrogante están orientadas a la recomendación dada acerca del sitio 

web, la buena experiencia, a causa de persuasión publicitaria efectuada en redes 

o finalmente por costo y preferencia. 

¿HA COMPRADO PRODUCTOS EN INTERNET? 
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SEÑALE LAS PÁGINAS EN LAS QUE HA 
ADQUIRIDO PRODUCTOS 
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Los resultados arrojados por la medición aseguran que el 42% ha efectuado el 

consumo de productos o servicios debido a la publicidad difundida en redes 

sociales,   en segundo lugar se encuentra las recomendaciones dadas para visitar 

y consumir en alguna plataforma digital con un 28%, mientras que en la 

experiencia y el costo representan valores inferiores, con un 25% y 5% 

respectivamente. 

 

De acuerdo con esta grafica las redes con mayor flujo comercial, efectuado por los 

universitarios son, Facebook con un 50%, seguido por Instagram con un 22% y en 

el tercer lugar Dafitti con una 14% de la selección. Mientras que redes como 

Steam y Twitter no se llevaron la selección de ninguno de los jóvenes 

encuestados. 



 

¿QUÉ PRODUCTOS CONSUME A TRAVÉS DE LA 
WEB? 
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Por medio de esta pregunta se quería que los jóvenes le dieran una calificación 

buena, mala o regular a la experiencia de compra online. Es de resaltar que esta 

pregunta únicamente aplica a las personas que respondieron que si compraban en 

línea. El 86% de los jóvenes aseguraron haber tenido una buena experiencia a la 

hora de adquirir productos en línea, mientras que las opciones regular y mala 

obtuvieron un 8% y 6% respectivamente. 

 

 
El objetivo central de esta pregunta era identificar qué tipo de productos están 

siendo adquiridos por universitarios encuestados, es por eso que se han escogido 

¿CÓMO HA SIDO SU EXPERIENCIA EN EL MOMENTO 
DE LA COMPRA? 
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¿LA PUBLICIDAD EN TWITTER MANTIENE EL ESTILO 
DE LA PUBLICIDAD ACTUAL? 

 

 
19% 

 
 
 
 
 
 

81% 

si 

no 

cuatro categorías en las que se encuentran electrodomésticos, ropa, alimentos y 

tickets. 

Conforme a los resultados arrojados es posible evidenciar que el producto de 

mayor preferencia es la ropa con un 81% de las selecciones, seguido por los 

tickets con un 11% mientras que los electrodomésticos y los alimentos únicamente 

representaron el 5% y 3% cada uno. 

 

 

 
 

Con esta pregunta inicia la introducción específica a Twitter, en la que se comprar 

la publicidad expuesta en esta red social frente a la expuesta en otros canales de 

difusión que construyen un modelo actual de publicidad. 

De acuerdo con la respuesta dada por los universitarios respecto a esta pregunta 

LA PUBLICIDAD EN TWITTER ES SINÓNIMO DE : 
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¿PORQUÉ CREE USTED QUE LA GENTE NO COMPRA 
PRODUCTOS O SERVICIOS EN LA WEB ? 
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OTRA 

un 81% de los encuestados respondieron que Twitter no mantiene el estilo 

publicitario actual, mientras que el 19% restante asegura que si se mantiene el 

estilo publicitario. 

 

 
Con la aplicación de esta pregunta se quería identificar la asociación de consumo 

que tiene arraigada la red social Twitter, para ello se plantearon cinco propuestas 

de selección en las que se encuentran inmediatez, calidad, oportunidad, economía 

y novedad. 

La opción que obtuvo mayor aprobación por parte de los encuestados fue 

inmediatez con un 33% seguido de oportunidad, mientras que la selección más 

baja fue la economía con un 8% de la selección. 

 

Es una pregunta que pretende cuantificar la opinión de los jóvenes respecto a la 

decisión de compra de otras personas en internet, este interrogante trata de 

identificar la razón de por qué la gente no compra por internet a partir de una 

opinión pública general. 

Los resultados arrojados aseguran que el 62% de las personas encuestadas 

consideran que las personas no compran online debido a la desconfianza que esto 



 

¿LE GUSTARÍA QUE TWITTER TUVIESE UN BOTÓN 
DE COMPRA? 

 
 
 

37% 
 
 

 
63% 

SI 

NO 

genera, seguido por la falta de información con un 30% y finalmente el 

desconocimiento de sitios se llevó un 8% mientras que nadie seleccionó otra. 

 
 
 
 

 

Los resultados de esta pregunta son muy claros, el 63% de los encuestados no les 

gustaría que twitter tuviese la opción de comprar, mientras que un 37% de las 

personas apoyaron la iniciativa. 

Esta pregunta surge a partir de un direccionamiento que pretende realizar esta red 

social, es necesario aclarar que por el momento esto solo es una propuesta que 

se ha anunciado públicamente. 

UNIDADES TECNOLOGIAS DE SANTANDER 
(Ciencias Naturales e ingeniería) 

 

Segmentación de público por semestres 
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De acuerdo con la gráfica los jóvenes con mayor participación en esta encuesta 

fueron los estudiantes de cuarto semestre, seguido por los de segundo semestre y 

tercer semestre, el resto de la participación es baja. Es necesario aclarar que para 

este estudio los jóvenes que participaron fueron estudiantes de primero a octavo 

semestre. 

Segmentación de público sector de vivienda 
 
 
 

El mayor número de jóvenes estudiantes de la UTS que participaron en esta 

encuesta residen en el oriente de la ciudad con un 41% y en el sur con un 39% 
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mientras que las otras zonas como el occidente y el norte obtuvieron un 12 y 8% 

respectivamente. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Segmentación de público por género. 

 

 
Conforma a la gráfica la mayor participación la obtuvieron los hombres con un 

promedio de participación del 72% mientras que las mujeres manifestaron una 

participación del 38%. La participación por parte de los hombres fue prácticamente 

del doble con respecto a la de las mujeres. 

Segmentación de público por edad. 



 

 
 
 
 

Los resultados arrojados por la gráfica permiten afirmar que los jóvenes con mayor 

actividad en esta encuesta fueron los jóvenes de 20, 18 y 19 años con el 29%, 

28% y 26% respectivamente. Cabe resaltar que el rango de edad fue delimitado 

únicamente para personas entre los 18 y 25 años de edad. 

A continuación se consignarán las gráficas de las preguntas temáticas de la 

encuesta realizadas a los jóvenes de las Unidades Tecnológicas de 

Santander. 

1% 

3% 

0% 

0% 

EDAD 

13% 
28% 

29% 

26% 

18 AÑOS 

19 AÑOS 

20 AÑOS 

21 AÑO 

22 AÑOS 

23 AÑOS 

24 AÑOS 

25 AÑOS 



 

 
 

En la primera pregunta planteada en esta encuesta se quiso evaluar el medio por 

el cual los jóvenes sienten mayor simpatía o mayor persuasión de los mensajes 

publicitarios. Los resultados arrojados afirman que para el 36% de los jóvenes, la 

televisión es el medio con mayor poder de persuasión a la hora de ejercer una 

compra. 

A sí mismo se pudo evidenciar que los medios de menor influencia fueron las 

revistas, los periódicos y la radio cada uno con un porcentaje del 11%, 0% y 0% 

respectivamente. 

¿QUÉ TIPO DE PUBLICIDAD INFLUYE MÁS EN SU 
DECISIÓN DE COMPRA? 
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¿HA COMPRADO PRODUCTOS EN INTERNET? 
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Conforme a los resultados arrojados por la gráfica se puede entender que la red 

social con más confianza entre los usuarios es Facebook que posee el 43% de las 

aprobaciones por parte de los jóvenes universitarios. En segundo lugar se 

encuentra la red social de Twitter con un 25% seguida por la red social de 

Instagram con un 25% y por último YouTube con un 11% de la selección de los 

estudiantes. 

 

 

 

En esta pregunta queremos identificar un volumen promedio de jóvenes 

universitarios que consumen un producto o servicio adquirido por internet. 

¿A QUÉ RED SOCIAL LE DA MÁS CREDIBILIDAD? 
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CUANDO COMPRA ONLINE LO HACE DEBIDO A: 
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Conforme a los resultados arrojados el 54% de los jóvenes no han efectuado 

ninguna comprar online, mientras que un 46% si han realizado algún tipo de copra 

online. 

 

 

 
En esta pregunta se quiere definir la razón por la cual estos jóvenes deciden hacer 

sus compras por internet y no directamente en la tienda, las opciones presentadas 

en este interrogante están orientadas a la recomendación dada acerca del sitio 

web, la buena experiencia, a causa de persuasión publicitaria efectuada en redes 

o finalmente por costo y preferencia. 

Los resultados arrojados por la medición aseguran que el 53% de estos jóvenes 

ha efectuado el consumo de productos o servicios debido a una buena 

recomendación, en segundo lugar se encuentra la experiencia de compra con un 

28% y en los dos últimos lugares se encuentra la publicidad en redes sociales y la 

variable de valor preferencia con un 19% y 0% respectivamente. 



 

¿CUÁL HA SIDO SU EXPRECIENCIA AL MOMENTO 
DE LA COMPRA? 
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De acuerdo con esta grafica las redes con mayor flujo de comercio efectuado por 

estos jóvenes son, Facebook con un 50% de la selección, seguido por Instagram 

con un 22% y en el tercer lugar Dafitti con una 14% de la selección. Mientras que 

redes como Steam y twitter no se llevaron la selección de ninguno de los jóvenes 

encuestados. 

 

SEÑALE LAS REDES EN LAS QUE HA ADQUIRIDO 
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¿QUÉ PRODUCTOS O SERVICIOS CONSUME A 
TRAVÉS DE LA RED? 
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Por medio de esta pregunta queremos que los jóvenes den una calificación buena, 

mala o regular acerca de las compras efectuadas online, cabe resaltar que esta 

pregunta únicamente aplica a las personas que respondieron que si compraban en 

línea. El 72% de los jóvenes aseguraron haber tenido una buena experiencia a la 

hora de adquirir productos en línea, mientras que las opciones regular y mala 

obtuvieron un 28% y 0% respectivamente. 

 

El objetivo central de esta pregunta es identificar qué tipo de productos están 

siendo adquiridos por los jóvenes encuestados, es por eso que se han 

seleccionado cuatro categorías de selección en las que se encuentran los 

electrodomésticos, la ropa, los alimentos y los tickets. 

Conforme a los resultados arrojados es posible evidenciar que el producto de 

mayor preferencia es la ropa con un 64% de las selecciones, seguido por los 

electrodomésticos con un 22% mientras que los tickets y los alimentos únicamente 

representaron el 14% y 0% cada uno. 



 

LA PUBLICIDAD EN TWITTER ES SINÓNIMO DE: 
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Con esta pregunta se inicia la introducción específica en la red social de Twitter, 

en la que se comprar la publicidad expuesta en Twitter frente a la expuesta en 

otros canales de difusión que construyen un modelo actual de publicitar. 

 

De acuerdo con la respuesta dada por los jóvenes respecto a esta pregunta un 

86% de los encuestados respondieron que Twitter no mantiene el estilo publicitario 

actual, mientras que el 14% restante asegura que si se mantiene el estilo 

publicitario. 

¿LA PUBLICIDAD EN TWITTER MANTIENE EL ESTILO 
DE LA PUBLICIDAD ACTUAL? 

 
 

14% 
 
 
 
 
 
 
 
 

86% 

si 

no 



 

¿POR QUÉ CREE USTED QUE LA GENTE NO COMPRA 
PRODUCTOS O SERVICIOS EN LA WEB? 
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Con la aplicación de esta pregunta se quiere identificar la asociación de consumo 

que tiene arraigada Twitter, para ello se plantearon cinco propuestas de selección 

en las que se encuentran inmediatez, calidad, oportunidad, economía y novedad. 

La opción que obtuvo mayor aprobación por parte de los encuestados fue novedad 

con un 39% seguido de oportunidad con un 28%, mientras que la selección más 

baja fue la economía y calidad con un 8% de la selección cada uno. 

 

 
Esta pregunta que pretende cuantificar la opinión de los jóvenes respecto a la 

decisión de compra por parte de otras personas en internet, este interrogante trata 

de identificar la razón de por qué la gente no compra por internet a partir de una 

perspectiva pública. 

Los resultados arrojados aseguran que el 62% de las personas encuestadas 

consideran que las personas no compran online debido a la desconfianza que esto 

genera, seguido por la falta de información con un 18% y finalmente el 

desconocimiento de sitios se llevó un 20% mientras que nadie seleccionó otra. 



 

 

 

 
 
 

Los resultados de esta pregunta son muy claros, el 53% de los encuestados no les 

gustaría que twitter tuviese la opción de comprar, mientras que un 47% de las 

personas apoyaron la iniciativa. 

Esta pregunta surge a partir de un direccionamiento que pretende realizar esta red 

social, es necesario aclarar que por el momento esto solo es una propuesta que 

se ha anunciado públicamente. 

¿LE GUSTARÍA QUE TWITTER TUVIESE UN BOTÓN DE 
COMPRA? 
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Segmentación de público perteneciente a esta entidad educativa, 

clasificación por semestres. 

 

 
De acuerdo con la gráfica los jóvenes con mayor participación en esta encuesta 

fueron los estudiantes de quinto semestre con un 22%, seguido por los 

estudiantes de sexo semestre y séptimo semestre con el 21% y 18% 

respectivamente, el resto de la participación es baja. Es necesario aclarar que 

para este estudio los jóvenes que participaron fueron estudiantes de primero a 

decimo semestre. 

Segmentación de público por sector de vivienda. 
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El mayor número de jóvenes estudiantes de la Universidad Santo Tomas que 

participaron en esta encuesta residen en el sur de la ciudad con un 54% y en el 

oriente con un 31% mientras que las otras zonas del occidente y el norte 

obtuvieron un 13% y 2% respectivamente. 

Segmentación de público por género. 
 

 
Conforme a la gráfica la mayor participación la obtuvieron los hombres con un 

promedio de participación del 53% mientras que las mujeres manifestaron una 

participación del 47%. Lo cual permite concluir que se generó una equidad de 

sexos en esta aplicación. 



 

¿QUÉ TIPO DE PUBLICIDAD INFLUYE MAS EN 
SU DECISIÓN DE COMPRA? 
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A continuación se consignarán las gráficas de las preguntas temáticas de la 

encuesta realizadas a los jóvenes de las Universidad Santo Tomas de Quino. 

 

 
En la primera pregunta planteada en esta encuesta se quiso evaluar el medio por 

el cual los jóvenes sienten mayor simpatía o mayor persuasión por parte de los 

mensajes publicitarios. Los resultados arrojados afirman que para el 66% de los 

jóvenes consideran que el internet es el medio con mayor poder de persuasión a 

la hora de ejercer una compra. 

En segundo lugar se encuentra la televisión con un 30% de las respuestas, en la 

que se postula este medio como un elemento fuerte que potencializa la decisión 

de compra. 

A sí mismo se pudo evidenciar que los medios más rechazados por parte de los 

jóvenes fueron las revistas, la radio y los periódicos cada uno con un porcentaje 

del 2%, 2% y 0% respectivamente. 



 

¿HA COMPRADO PRODUCTOS O SERVICIOS POR 
INTERNET? 
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En la segunda pregunta se pretende medir la confianza que tienen los usuarios 

frente al consumo por medio de distintas redes sociales, las redes evaluadas 

fueron, Facebook, Instagram, Twitter y YouTube. 

Conforme a los resultados arrojados por la gráfica se puede entender que la red 

social con más confianza entre los usuarios es Facebook que posee el 37% de las 

aprobaciones por parte de los jóvenes universitarios. En segundo lugar se 

encuentra la red social de YouTube con un 27% seguida por la red social de 

Instagram con un 23% y por último Twitter con un 13% de la selección de los 

estudiantes. 

 

¿LE DA CREDIBILIDAD A LOS ANUNCIOS EN REDES 
SOCIALES? 
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CUANDO COMPRA ONLINE LO HACE DEBIDO A: 
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En esta pregunta únicamente queremos identificar un volumen promedio de 

jóvenes universitarios que consumen un producto o servicio por internet. Conforme 

a los resultados arrojados más de la mitad de los jóvenes si han efectuado 

compras online con un 63%, mientras que un 37% de jóvenes no ha comprado 

nada por internet. 

 

 
En esta pregunta se quiere definir la razón por la cual estos jóvenes deciden hacer 

sus compras por internet y no directamente en la tienda, las opciones presentadas 

en este interrogante están orientadas a la recomendación dada acerca del sitio 

web, la buena experiencia, a causa de persuasión publicitaria efectuada en redes 

sociales, por costo y finalmente ninguna, para las personas que marcaron en la 

anterior pregunta que no ha efectuado ninguna compra. 

Los resultados arrojados por la medición aseguran que el 28% de estos jóvenes a 

efectuado el consumo de productos o servicios debido a la publicidad difundida en 

redes sociales, en segundo lugar se encuentra las recomendaciones dadas para 

visitar y consumir en esta plataforma digital con un 18%, mientras que en la 

experiencia y el costo representan valores inferiores, con un 12% y 0% 

respectivamente. 

*NOTA: El porcentaje más alto fue del 42% de la opción ninguna, no se toma en cuenta porque el 

objetivo es conocer las razones por la cual las personas consumen por esta plataforma. 



 

¿CÓMO HA SIDO SU EXPRECIENCIA EN EL 
MOMENTO DE LA COMPRA? 

33% 

56% 

1% 10% 

buena 

regular 

mala 

ninguna 

 
 

De acuerdo con esta grafica las páginas con mayor flujo de comercio efectuado 

por estos jóvenes son, Facebook e Instagram con un 20% cada una, seguido por 

Amazon con un 10% y en el tercer lugar Dafitti con una 4% de la selección. 

Mientras que paginas como mercado libre, twitter, YouTube y Steam se llevaron 

una selección del 3%, 1%, 1% y 0% respectivamente. 

*NOTA: El porcentaje más alto fue del 41% de la opción ninguna, no se toma en cuenta ya que 

esta cantidad engloba a todos aquellos que no han consumido algún producto por internet. 

 

 
Por medio de esta pregunta queremos que los jóvenes den una calificación buena, 

mala o regular acerca de las compras efectuadas online, cabe resaltar que esta 
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¿QUÉ PRODUCTOS CONSUME A TRAVÉS DE LA WEB ? 

12% 

33% 

7% 47% 

1% 

ELECTRODOMESTICOS 

ROPA 

ALIMENTOS 

TICKETS 

NADA 

pregunta únicamente aplica a las personas que respondieron que si compraban en 

línea. El 56% de los jóvenes aseguraron haber tenido una buena experiencia a la 

hora de adquirir productos en línea, mientras que las opciones regular y mala 

obtuvieron un 10% y 1% respectivamente. 

*NOTA: En este caso el 33% de las personas respondieron la opción ninguna, ocupando el 

segundo lugar superado por la buena experiencia con las compras online. 

 

 

El objetivo central de esta pregunta es identificar qué tipo de productos están 

siendo adquiridos por los jóvenes encuestados, es por eso que se han 

seleccionado cuatro categorías de selección en las que se encuentran los 

electrodomésticos, la ropa, los alimentos y los tickets. 

Conforme a los resultados arrojados es posible evidenciar que el producto de 

mayor preferencia es la ropa con un 47% de las selecciones, seguido por los 

electrodomésticos con un 12% mientras que los tickets y los alimentos únicamente 

representaron el 7% y 1% cada uno. 

* NOTA: En este caso el 33% de las personas respondieron la opción nada, ocupando el segundo 

lugar superado por el consumo de ropa. 



 

LA PUBLICIDAD EN TWITTER ES SINONIMO DE: 
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Con esta pregunta inicia la introducción específica en la red social de Twitter, en la 

que se comprar la publicidad expuesta en Twitter frente a la expuesta en otros 

canales de difusión que construyen un modelo actual de publicitar. 

De acuerdo con la respuesta dada por los jóvenes respecto a esta pregunta un 

54% de los encuestados respondieron que Twitter no mantiene el estilo publicitario 

actual, mientras que el 46% restante asegura que si se mantiene es estilo 

publicitario. 
 

¿LA PUBLICIDAD EN TWITTER MANTIENE EL ESTILO 
DE LA PUBLICIDAD ACTUAL? 
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¿POR QUÉ CREE USTED QUE LA GENTE NO 
COMPRA PRODUCTOS O SERVICIOS EN LA WEB? 
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Con la aplicación de esta pregunta se quiere identificar la asociación de consumo 

que tiene arraigada la red social de Twitter, para ello se plantearon cinco 

propuestas de selección en las que se encuentran inmediatez, calidad, 

oportunidad, economía y novedad. 

La opción que obtuvo mayor aprobación por parte de los encuestados fue 

inmediatez con un 44% seguido de novedad con el 25% mientras que la selección 

más baja la obtuvieron oportunidad un 20%, la economía con un 10% y calidad 

con el 1% de la selección. 

 

 
Es una pregunta que pretende cuantificar la opinión de los jóvenes respecto a la 

decisión de compra por parte de otras personas en internet, este interrogante trata 

de identificar la razón de por qué la gente no compra por internet a partir de una 

perspectiva pública. 

Los resultados arrojados aseguran que el 47% de las personas encuestadas 

consideran que las personas no compran online debido a la desconfianza que esto 

genera, seguido por la falta de información con un 28% y finalmente el 

desconocimiento de sitios se llevó un 24% mientras que solo el 1% seleccionó 

otra. 



 

 
 

Los resultados de esta pregunta son muy claros, el 59% de los encuestados no les 

gustaría que Twitter tuviese la opción de comprar, mientras que un 41% de las 

personas apoyaron la iniciativa. 

Esta pregunta surge a partir de un direccionamiento que pretende realizar esta red 

social, es necesario aclarar que por el momento esto solo es una propuesta que 

se ha anunciado públicamente. 

¿LE GUSTARÍA QUE TWITTER TUVIERA UN BOTON 
DE COMPRA? 
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Segmentación de público por semestres 

 
 

De acuerdo con la gráfica los jóvenes con mayor participación en esta encuesta 

fueron los estudiantes de sexto semestre, seguido por los de cuarto semestre y 

tercer semestre, el resto de la participación es baja, equivale a 27% total de los 

estudiantes divididos 6 semestres. Es necesario aclarar que para este estudio los 

jóvenes que participaron fueron estudiantes de primero a décimo semestre. 

Segmentación de público por el sector de vivienda. 
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El mayor número de jóvenes estudiantes de la Unab que participaron en esta 

encuesta residen en el oriente de la ciudad con un 44% y en el sur con un 33% 

mientras que las otras zonas como el occidente y el norte obtuvieron un 21 y 2% 

respectivamente. 

Segmentación de público por clasificación por género. 
 

 
Conforma a la gráfica la mayor participación la obtuvieron las mujeres con un 

promedio de participación del 77% mientras que los hombres manifestaron una 

participación del 23%. La participación por parte de las mujeres fue tres veces 

superior a la efectuada por los hombres. 
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¿QUÉ TIPO DE PUBLICIDAD INFLUYE MÁS 
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Segmentación de público, clasificación por edad. 
 

 
Los resultados arrojados por la gráfica permiten afirmar que los jóvenes con mayor 

actividad en esta encuesta fueron los jóvenes de 19 y 20 años con el 25% y 23% 

respectivamente. Cabe resaltar que el rango de edad fue delimitado para personas 

entre los 18 y 25 años de edad. 

A continuación se podrán encontrar las gráficas de las preguntas de la 

encuesta realizadas a los jóvenes de la Universidad Autónoma de 

Bucaramanga 

 



 

¿A QUÉ RED SOCIAL LE DA MÁS CREDIBILIDAD EN 
SUS ANUNCIOS? 
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En la primera pregunta planteada en esta encuesta se quiso evaluar el medio por 

el cual los jóvenes sienten mayor simpatía o mayor persuasión de los mensajes 

publicitarios. Los resultados arrojados afirman que para el 36% de los jóvenes, la 

televisión es el medio con mayor poder de persuasión a la hora de ejercer una 

compra. 

En segundo lugar se encuentra el internet con un 27% de las respuestas, en la 

que se postula este medio como un elemento fuerte que potencializa la decisión 

de compra. 

Otro de los medios que más influyen en la compra de los universitarios son los 

periódicos, los cuales representan el 26% del total de estudiantes encuestados. 

A sí mismo se pudo evidenciar que los medios menos influyentes para los jóvenes 

fueron las revistas y la radio cada uno con un porcentaje del 9% y 2% 

respectivamente. 

 
 
 

 
En la segunda pregunta se pretende medir la confianza que tienen los usuarios 

frente al consumo por medio de distintas redes sociales, las redes evaluadas 

fueron, Facebook, Instagram, Twitter y YouTube. 
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Conforme a los resultados arrojados por la gráfica se puede entender que la red 

social con más confianza entre los usuarios es Facebook con el 35%. En segundo 

lugar se encuentra la red social Twitter con un 28% seguida por la red social 

YouTube con un 22% y por último Instagram con un 15%. 

 

 
En esta pregunta se quiere identificar un volumen promedio de jóvenes 

universitarios que consumen un producto o servicio adquirido por internet. 

Conforme a los resultados arrojados más de la mitad de los jóvenes no han 

efectuado ninguna comprar online, mientras que un 48% si la han realizado. 
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En esta pregunta se quiere definir la razón por la cual estos jóvenes deciden hacer 

sus compras por internet y no directamente en la tienda, las opciones presentadas 

en este interrogante están orientadas a la recomendación dada acerca del sitio 

web, la buena experiencia, a causa de persuasión publicitaria efectuada en redes 

o finalmente por costo y preferencia. 

Los resultados arrojados por la medición aseguran que el 35% de estos jóvenes a 

efectuado el consumo de productos o servicios debido a la publicidad difundida en 

redes sociales, en segundo lugar se encuentran las recomendaciones dadas para 

visitar y consumir en esta plataforma digital y la experiencia con un 40% con un 

28% y el 2% restante representa otras razones. 

 

 

De acuerdo con esta grafica las redes con mayor flujo de comercio efectuado por 

los universitarios de Bucaramanga son, Facebook con un 38% de la selección, 

seguido por Instagram con un 25% y en el tercer lugar Twitter con una 13% de la 

selección. Mientras que redes como You Tube, Mercado Libre y otras tiendas no 

tienen gran auge. 



 

¿QUÉ PRODUCTOS O SERVICIOS CONSUME A 
TRAVÉS DE LA WEB? 
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Por medio de esta pregunta se quería que los jóvenes le dieran una calificación 

buena, mala o regular a la experiencia de compra online. Es de resaltar que esta 

pregunta únicamente aplica a las personas que respondieron que si compraban en 

línea. El 81% de los jóvenes aseguraron haber tenido una buena experiencia a la 

hora de adquirir productos en línea, mientras que las opciones regular y mala 

obtuvieron un 13% y 6% respectivamente. 
 

¿CÓMO HA SIDO SU EXPERIENCIA EN EL 
MOMENTO DE LA COMPRA ONLINE? 
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¿LA PUBLICIDAD EN TWITTER MANTIENE EL ESTILO 
DE LA PUBLICIDAD ACTUAL? 
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El objetivo central de esta pregunta era identificar qué tipo de productos están 

siendo adquiridos por los jóvenes encuestados, es por eso que se han escogido 

cuatro categorías en las que se encuentran los electrodomésticos, la ropa, los 

alimentos y los tickets. 

Conforme a los resultados arrojados es posible evidenciar que el producto de 

mayor preferencia es la ropa con un 69%, seguido por los alimentos con un 15% 

mientras que los electrodomésticos, tickets y otros representaron el 5%, 5% y 6%. 

 

Con esta pregunta inicia la introducción específica en Twitter, en la que se 

comprar la publicidad expuesta en esta red social frente a la expuesta en otros 

canales de difusión que construyen un modelo actual de publicidad. 

De acuerdo con la respuesta dada por los jóvenes un 64% de los encuestados 

respondieron que Twitter no mantiene el estilo publicitario actual, mientras que el 

36% restante asegura que si se mantiene es estilo publicitario. 



 

¿POR QUÉ CREE USTED QUE LA GENTE NO 
COMPRA PRODUCTOS O SERVICIOS EN LA 

WEB? 

3% 

14% 

25% 58% 

Desconfianza 
 

Falta de información 
 

Desconocimiento de 
sitios 

Otra 

 
 

Con la aplicación de esta pregunta se quería identificar la asociación de consumo 

que tiene arraigada la red social Twitter, para ello se plantearon cinco propuestas 

de selección en las que se encuentran inmediatez, calidad, oportunidad, economía 

y novedad. 

La opción que obtuvo mayor aprobación por parte de los encuestados fue 

inmediatez con un 55% seguido de novedad con un 19%, mientras que la 

selección más baja fue calidad un 5% de la selección. 
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¿LE GUSTARÍA QUE TWITTER TENGA BOTÓN DE 
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Es una pregunta que pretende cuantificar la opinión de los jóvenes respecto a la 

decisión de compra de otras personas en internet, este interrogante trata de 

identificar la razón de por qué la gente no compra por internet a partir de una 

opinión pública general. 

Los resultados arrojados aseguran que el 58% de las personas encuestadas 

consideran que las personas no compran online debido a la desconfianza, seguido 

por la falta de información con un 25%. Las dos opciones con menos porcentaje 

son desconocimiento de sitios con un 14% mientras que otra obtuvo un 3%. 

 

Los resultados de esta pregunta son muy claros, el 53% de los encuestados no les 

gustaría que Twitter tuviese la opción de comprar, mientras que un 47% de las 

personas apoyang la iniciativa. 

Esta pregunta surge a partir de un direccionamiento que pretende realizar esta red 

social, es necesario aclarar que por el momento esto sólo es una propuesta que 

se ha anunciado públicamente. 
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Segmentación de público por semestres. 

 
De acuerdo con la encuesta los jóvenes con mayor participación fueron los 

estudiantes de segundo semestre con un total de 42 personas que equivalen a un 

26%, seguido por los de tercero, cuarto y octavo semestre equivalente a un 16%, 

14% y 17%, el resto de los estudiantes tuvieron una participación baja. Es 

necesario aclarar que para este estudio los jóvenes que participaron fueron 

estudiantes de primero a decimo semestre. 

Segmentación de público por sector de vivienda. 
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La mayoría de los estudiantes de la Universidad Pontifica Bolivariana residen en el 

orientes de la ciudad con un total de 73 personas que equivalen a un 45% y 43 

personas viven en el sur equivalente a un 27%, mientras que en el occidente viven 

32 jóvenes equivalentes a un 20%, mientras que en el norte residen 13 personas 

equivalentes un 8% de los encuestados. 

Segmentación de público por género. 
 

 
Conforma a la gráfica la mayor participación la obtuvieron los hombres con un 

promedio de participación del 54% que equivale a 87 jóvenes de los 161 

encuestados, mientras que las mujeres tuvieron una participación del 46% que 

equivalen a 74 mujeres. 

Segmentación de público por edad. 
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Los resultados arrojados por la gráfica permiten afirmar que los jóvenes con mayor 

actividad en esta encuesta fueron los jóvenes de edades entre los 18 y 19 años 

con un promedios del 28% y 22% respectivamente y los jóvenes de 25 años de 

edad obtuvieron una participación nula en las encuestas. La investigación se 

realizó con estudiantes de edades entre los 18 a 25 años. 

A continuación se consignarán las gráficas de las preguntas temáticas de la 

encuesta realizadas a los jóvenes de la Universidad Autónoma de 

Bucaramanga 

 

 

En esta pregunta se analiza el medio publicitario que influye más en la decisión de 

compra de los jóvenes. Los resultados arrojados afirman que 71 personas son 

persuadidas a través de publicidad vista en internet, este porcentaje equivalente a 

un 44% de jóvenes encuestados, seguido de 50 personas que son influenciadas 

por la televisión, este porcentaje equivale a un 31% respectivamente, mientras que 

un 11% se ve afectado por la publicidad a través de revistas y radio, equivalentes 

a 17 y 18 personas y tan solo un 3% toman su decisión de compra mediante 

publicidad vista en periódicos, equivalente a un total de 5 personas de las 

encuestadas. 



 

 
 

En la segunda pregunta se pretende medir la confianza que tienen los usuarios 

frente al consumo por medio de distintas redes sociales, tales como Facebook, 

Instagram, Twitter y YouTube. 

Conforme a los resultados arrojados por la encuesta se muestra que la red social 

con más confianza entre los usuarios es Instagram que posee el 44% de las 

aprobaciones por parte de los jóvenes universitarios. En segundo lugar se 

encuentra la red social de Facebook con un 29% seguida por la red social de 

YouTube con un 16% y por último Twitter con un 11% de la selección de los 

estudiantes. 
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CUÁNDO COMPRA ONLINE LO HACE DEBIDO A: 
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De las 161 personas encuestadas el 24% han comparado productos o servicios a 

través de las web y el 76% nunca han realizados una compra por medio de 

internet. 

 

 
Según la encuesta los jóvenes universitarios deciden hacer sus compras por 

internet debido a recomendación hecha por las demás personas, ya que los datos 

muestran que un 49% estudiantes lo hacen debido a este factor y un 28% lo hacen 

por publicidad vista en redes sociales, y un 23% de los jóvenes lo hacen por 

experiencia. 

 



 

¿CUÁL HA SIDO SU EXPERIENCIA EN LA COMPRA 
ONLINE? 
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La encuesta realizada a la Universidad Pontificia Bolivariana, muestra que las 

redes sociales que tienen un mayor flujo de comercio realizado por los jóvenes 

son, Facebook con un 31%, seguido por Instagram con un 25% y en el tercer lugar 

Mercado Libre y youtube con un 18% respectivamente. Mientras que redes como 

Amazon Ebay obtuvieron un 8% de la selección y twitter obtuvo un aporte nulo 

respecto a productos adquiridos mediantes estas redes sociales. 

 
 

 

 
Según la investigación se muestra que la experiencia que han tenido los jóvenes 

universitarios en su mayoría ha sido buena con un porcentaje del 72% equivalente 

a 28 personas del total de encuestados que dijeron que si habían comprado 

productos o servicios mediante internet. 

Un 28% de los jóvenes dijeron tener una experiencia regular, de los cuales 

corresponden a las 11 personas restantes que dijeron haber comprado mediante 

la web y nadie aseguro haber tenido una mala experiencia. 
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Según los resultados arrojados por la encuesta los productos o servicios que más 

adquieren los jóvenes universitarios es la ropa con un porcentaje del 56%, 

seguidos de tiquetes con el 23% y un 21% de los encuestados dijeron hacer 

adquirido electrodomésticos a través de la web. Ninguno de los encuestados 

respondió haber comprado alimentados por internet. 

 

Según la investigación se analiza el estilo de publicidad expuesta en twitter frente 

a otros canales de difusión que construyen los nuevos modelos de publicitar. 

¿QUÉ PRODUCTO O SERVICIO CONSUME A TRAVÉS 
DE LA WEB? 
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LA PUBLICIDAD EN TWITTER ES SINÓNIMO DE 
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De acuerdo con la encuesta un 67% de los jóvenes respondieron que twitter no 

mantiene el estilo de publicidad respecto a la actual y un 33% asegura que si se 

mantiene el estilo publicitario. 

 
 
 

 

Según la encuesta se identifica la asociación de consumo que tiene Twitter, en la 

que un 38% de los jóvenes la asocian con inmediatez, seguido de un 23% que 

dice que es economía, un 21% la relacionan con novedad y tan solo un 3% con 

calidad. 
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Según los resultados arrojados se muestra que los jóvenes no compran productos 

o servicios en internet por desconfianza con un 65% de las personas encuestadas 

que consideran que las personas no compran online debido a la falta de confianza 

que esto genera, seguido de un 19% por la falta de información y finalmente el 

desconocimiento de sitios se llevó un 8%. 

 

 
 

Un 67% de los encuestados dicen que no les gustaría que twitter tuviese la opción 

de comprar, mientras que un 33% de las personas apoyaron la iniciativa. 

¿POR QUÉ CREE USTED QUE LA GENTE NO COMPRA 
PRODUCTOS O SERVICIOS EN LA WEB? 
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RESUMEN GRÁFICO, CORRESPONDIENTE A LA UNIÓN DE TODOS LOS 

RESULTADOS OBTENIDOS POR MEDIO DE LAS ENCUESTAS 

En este análisis se pretende reunir todos los datos registrados en las encuestas 

divididas por universidad, en este apartado se graficaran los resultados en 

conjunto para dar mayor peso a la respuesta de los encuestados. El número total 

de participantes en este consenso fueron 735 estudiantes del área metropolitana 

de Bucaramanga. 

A continuación se presentaran los resultados finales, sectorizados pregunta por 

pregunta. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Después de haber unido los resultados de todas las encuestas su pudo concluir 

que los estudiantes que tuvieron mayor participación fueron los pertenecientes a 

sexto semestre con un total de 185 estudiantes, seguido por los de 4 semestre. 

Finalmente se pudo concluir que las personas que tuvieron menos participación 

fueron los estudiantes de decimo semestre con la participación de solo 10 

estudiantes. 
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Para poder sectorizar de forma puntual la residencia de los encuestados se optó 

por dividirlo según la orientación geográfica, por lo tanto los barrios se agruparon 

en cuatro categorías, Norte, Sur, Oriente y Occidente. Después de haber realizado 

la agrupación se pudo concluir que los sectores con mayor participación fueron el 

Oriente de la cuidad con 305 personas, seguido por el Sur con 259 personas. 
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¿A QUÉ RED SOCIAL LE DA MAYOR CREDIBILIDAD 
EN SUS ANUNCIOS? 
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En esta sección de la encuesta se puede afirmar que la aplicación de esta 

herramienta se efectuó de forma equitativa, debido al número de mujeres y 

hombres que participaron la cual corresponde al 56% y 44% respectivamente. 

 

 

En cuanto a la edad de los participantes se definió una edad estándar que varía 

entre los 18 y 25 años, de los cuales se pudo concluir que los jóvenes que tuvieron 

mayor participación fueron los estudiantes entre los 19 y 20 años que arrojaron 

una participación del 24% y 20% cada uno equivalente a 178 y 145 personas 

respectivamente. 

 



 

¿HA COMPRADO PRODUCTOS O SERVICIOS EN LA 
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En la primera pregunta temática se puede llegar a la conclusión que la red social a 

la que los jóvenes universitarios le dan mayor credibilidad es   a la plataforma 

social de Facebook, con un 35% de la aprobación de los encuestados que 

equivale a total de estuantes de 255. La segunda red social con mayor 

credibilidad fue una plataforma social desarrollada recientemente, Instagram, se 

posicionó un 31% de la aprobación de los estudiantes equivalente a 230 personas. 

 

 

Por medio de esta pregunta queríamos establecer aproximadamente cuantas 

personas ejercen algún tipo de actividad comercial por medio de las plataformas 

disponibles en la web, con lo que se pudo concluir que el 56% de las personas no 

ha adquirido ningún producto o servicio. 

Por otro lado el 44% de las personas si han adquirido algún elemento o servicio a 

través de estas plataformas digitales, este porcentaje corresponde a 321 de un 

total de 735. 



 

 
Debido a que la participación de las personas ocupó un alto porcentaje se 

efectuaron una serie de preguntas para lograr una interpretación del ejercicio de 

compra en este tipo de plataformas. 

Los resultados de la presente grafica aborda una evaluación referida a la 

experiencia viva de los consumidores frente a este tipo de compras, para ello se 

seleccionaron cuatro categorías, recomendación, experiencia y publicidad en 

redes sociales o las compras debido a los precios exequibles o por preferencia, 

cabe resalta que se puesto una categoría ninguno correspondiente al grupo de 

personas que no adquirido nada por internet. 

Con forme a la selección de los estudiantes se pudo determinar que el motivo más 

común a la hora de efectuar una compra online se remota a la publicidad 

efectuada por medio de las redes sociales con un 16% de las selecciones 

equivalente a 116 personas, mientras que en el segundo lugar se posicionó la 

opción de recomendación con 15% 

CUANDO COMPRA ONLINE LO HACE DEBIDO A: 
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En esta pregunta se quería evaluar los lugares de mayor concentración de 

compras a través de internet, para ello se seleccionaron las plataformas más 

populares para efectuar este tipo de comercio. 

Por medio de la encuesta se pudo observar que la plataforma en la que se 

efectúan mayor número, hace parte de las plataformas sociales, Facebook, al cual 

se le atribuye un 18% de la selección de los estudiantes, lo cual corresponde a 

134 respuestas. 

En el segundo puesto se posicionó la plataforma social Instagram que se 

considera relativamente nueva, esta red social obtuvo 109 selecciones, 

correspondientes al 15% de la votación total. 

Cabe destacar que la opción ninguna posee mayor número de porcentaje debido a 

que en este apartado se agruparon a las personas que no han ejercido ningún tipo 

de compra por medio de plataformas digitales. 
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En esta pregunta el objetivo era evaluar la experiencia de las personas que han 

consumido algún tipo de producto o servicio a través de internet, para ello se 

desarrollaron cuatro categorías, Buena, Regular, Mala y ninguna, esta última 

correspondiente a las personas que no han efectuado compras por internet o 

porque no respondieron la pregunta, es por eso que esta categoría no se tomará 

en cuenta para la conclusión final. 

Respeto a la calificación dada a la experiencia de compra se pudo concluir que el 

36% de las compras efectuadas han tenido una experiencia favorable, a lo que 

corresponde a la selección de 264 personas. 

En segundo lugar se ubicó la opción regular con un 7% de la votación total, lo que 

equivale a 54 personas, mientras que en el último lugar se posicionó la opción 

mala con solo un 2% correspondiente a la votación de 11 estudiantes. 

¿CÓMO HA SIDO SU EXPERIENCIA EN LA COMPRA 
ONLINE? 
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Después de haber indagado en los canales de preferencia y de la experiencia 

frente a los cantos de consumo se quería identificar qué tipo de productos son los 

más adquiridos por la muestra seleccionada. 

De acuerdo con las opciones seleccionadas se pudo afirmar que los elementos 

que tiene mayor actividad de comercio por medio de las plataformas digitales son 

los artículos relacionados con la ropa, con un 31% correspondiente a 226 

personas, seguido por electrodomésticos o artículos tecnológicos, con un 6% 

equivalente a 41 personas. 

Es necesario aclarar que el 56% de la opción nada corresponde a las personas 

que no han adquirido productos por internet o porque no respondieron la pregunta. 

¿QUÉ PRODUCTO CONSUME A TRAVÉS DE LA 
WEB? 
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Esta pregunta es algo compleja, el objetivo era percibir si las personas han 

identificado la transformación publicitaria desde lo análogo hacia lo digital. A lo que 

se pudo concluir que el 33% de las personas consideran que la publicidad en 

twitter rompe con los parámetros de publicidad actual con la selección de 241 

personas. 

Mientras que la opción Si, es decir, los que consideran que las publicaciones de 

twitter de carácter publicitario mantienen el estilo actual de la publicidad, obtuvo el 

18% de las selecciones. 

¿LA PUBLICIDAD EN TWITTER MANTIENE EL ESTILO 
DE LA PUBLICIDAD ACTUAL? 
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Por medio de esta pregunta se quería percibir como era identificada la red social 

de twitter, para así poder especificar el atributo principal de esta plataforma digital, 

para ello se seleccionaron cinco categorías, inmediatez, calidad, oportunidad, 

economía, y novedad. 

La categoría con mayor aceptación fue inmediatez, con un 41% de las respuestas 

equivalente a 298 personas, seguido por oportunidad que obtuvo un 22% de las 

respuestas, correspondiente a 163 personas. En último lugar se ubicó la categoría 

calidad, con un 3% de las selecciones, es decir, 19 personas seleccionaron esta 

categoría. 
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Con esta pregunta se pretende indagar la razón por la cual no se genera gran 

participación de las personas en las compras online. 

De acuerdo con la opinión de las personas se puede deducir que la falta de 

participación de la gente en las compras online se debe a la desconfianza con un 

59% que equivale a 426 personas, seguido por la falta de interés que fue 

seleccionada por 178 personas correspondiente al 24% de las respuestas. 

¿POR QUÉ CREE USTED QUE LA GENTE NO 
COMPRA PRODUCTOS O SERVICIOS EN LA WEB? 
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Finalmente, con esta última pregunta se pretende dejar abierta una nueva 

investigación en torno a una nueva propuesta emitida por la red social de Twitter, 

en la que se pretende incorporar la opción, botón de compra. 

Se quiso medir la aceptación de las personas frente a esta propuesta. Los 

resultados obtenidos reflejaron el rechazo de la población frente a esta iniciativa, 

con un 59% de los votos, equivalentes al voto de 430 personas, frente al 41% de 

las personas que aprobaron la iniciativa. 

¿LE GUSTARÍA QUE TWITTER TUVIESE BOTÓN DE 
COMPRA? 
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D ANEXO 

(Entrevistas y decodificaciones) 



 

 
 

E1- ENTREVISTA 1: 

 
Nancy Stela Vesga Hernández 

Comunicadora social Organizacional especialista en Marketing y comunicación. 

Gestión estratégica de Mercadeo de la UNAB 

 
 

MODERADOR: ¿para usted como profesional cual es el concepto de marketing? 

 
 

ENTREVISTADO: (umm) Bueno la razón por la cual yo estudié mercadeo era 

porque, Yo era bastante escéptica ante el mercadeo. Yo, por mi formación como 

comunicadora. Obviamente nosotros estamos parados en la teoría crítica, en la 

teoría de la acción comunicativa, y la escuela de Frankfourt va bastante fuerte con 

los mercadológos, marketineros que nosotros llamamos debido a su manipulación 

en los sentidos las mentes de las personas. Entonces creo que cambio un poco ese 

concepto porque creía que el mercadeo solamente estaba designado a venderte 

productos que no necesitabas y estaba bastante equivocada al respecto. Gracias a 

la vida por haberme hecho cambiar ese concepto. Algunos Marketederos y 

mercadológos aún creen que el marketing solamente es venderle cosas a las 

personas que no necesitan, sin embargo teniendo claro todas las referencias de 

quienes han pensado el mercadeo como algo más allá de eso, siento que el 

mercadeo tiene una conexión con la satisfacción y las necesidades de las personas; 

y los deseos que las personas tienen ante su autorrealización. Esto no quiere decir 

que las personas sientan que la autorrealización sea llenarse de cacharros que uno 

no necesita, no. Diferente a eso es sentirse autorealizado es sentirse aceptado, es 

sentirse necesario y útil para la sociedad. Y eso todo tiene que ver con productos y 

servicios, todo tiene una función, es un hibrido muy interesante y si uno sigue siendo 

crítico sabe que uno no puede asumir ese roll sin entender a las persona desde sus 

propias inteligencias, es decir, que yo no pueda asumir que el cliente es bobo, ni 

que es bruto, si no a lo contrario; que mi cliente es una persona inteligente que me 

está dando señales que yo puedo entender para satisfacer y resolver los problemas 



 

que ellos tienen. Esa es una definición básica que también Howard Garnder la puso 

en inteligencias múltiples. Sí yo soy capaz de resolver un problema de una o varias 

culturas, pues soy una persona inteligente, cierto. Eso es lo que las personas 

quieren que se resuelvan sus problemas, pero que además es contribuir al mismo, 

y el cliente siente que es capaz de hacer eso. 

 
 

MODERADOR: (ah bueno) ayer con el profesor Luis Alférez decía que el marketing 

lo que buscaba era crear un vínculo, entonces él nos daba el ejemplo que era como 

una relación de novios. Que yo, busco complacer a mi novia de alguna manera y 

que ella, busca complacerme a mí de alguna manera, diciendo: “ay gracias, tan lindo 

que es usted” (risas de Nancy al fondo) entonces él nos decía que en sí, el marketing 

era el todo y que la publicidad era la herramienta de la comunicación para ejercer, 

esto la persuasión. ¿Qué tipo de comunicación es más efectiva, para usted, en 

cuanto a, la publicidad, la ejecución del marketing? Comparando entre la 

comunicación visual, auditiva, etc. 

 
 

ENTREVISTADO: Hay que tener en cuenta algo muy claro, el profesor tiene toda 

la razón y el mercadeo, unas de las cosas que vincula en el mercadeo con la 

comunicación. Cuando el mercadeo se da cuenta de la comunicación y del poder 

persuasivo de la comunicación, cuando la comunicación va más allá de la 

manipulación de las personas. Osea el - ven te manipulo los sentidos para que me 

compres-. Más o menos utilizarlo para que las personas me compren, no, así no 

funciona el mercadeo. 

 
 

La función del mercadeo está en generar relaciones de largo plazo, con la personas. 

Ahí está la comunicación. Yo no genero relaciones con alguien que me ha 

traicionado, alguien que me ha prometido algo que me iba dar y no me lo dio. Alguien 

que me dio algo y era un chechere que no servía para nada, alguien que es capaz 

de leer mis gustos y ser reciprocó conmigo también. 



 

Desafortunadamente yo creo que la relación es un poco recíproca entre el mercadeo 

y la persona, es decir el cliente. El mercadeo siempre da, da, da, busca, busca, 

busca y el cliente no vota mucha información, pero eso es bueno y eso es malo, 

eso tiene que ver con la capacidad de investigación que se tenga a parte de 

todos los estándares de investigación del mercado, buscar qué es lo que quiere 

el cliente, lo que necesita, lo que le gusta. 

 
 

Tú pusiste un ejemplo sobre los novios, eso es una relación reciproca si no, no hay 

relación de pareja y ahí es donde hay un pequeño quiebre porque no hemos 

entendido que hay más allá de eso y esto tiene que ver con la comunicación. 

Yo saque algunos estándares de la comunicación en la relación con el mercadeo, 

porque si bien es cierto la publicidad solo hace parte de una “P” de la promoción, 

que vincula a la publicidad y a la comunicación, pero ahí yo difiero un poco con el 

profesor porque me parece que el mercadeo tiene que ver con todo, una 

investigación de mercados mal hecha comunica mal, te genera una mala historia 

con el cliente o el potencial cliente cierto, entonces yo creo que la comunicación 

esta en todo. 

 
 

Primero pensar más allá del cliente es caso de inteligencia, yo tengo que asumir 

que la gente no es boba, que piensa más allá de lo que yo pienso y que entiende 

más allá de lo que yo creo, empezando porque Descartes ya nos lo decía somos 

clientes asépticos ante nuestros propios sentidos, a nosotros porque nos pongan 

un olor bonitos no vamos a comprar unos tenis, porque nos pongan una 

mercaderista bonita no vamos a comparar el aguardiente, o sea tiene que haber 

toda una estrategia para llegue yo a adquirir un producto, empezando por el ejemplo 

por la escases de producto que yo siempre he comprado, por ahí empieza el 

problema. Si yo no lo veo en la plaza donde debe estar, yo adquiero otro producto, 

cierto, sea la capacidad del cliente de ser intuitivo de ser inteligente, va más allá de 

lo que le mercadologó piensa, ahí está la comunicación. 



 

Si mi novio me dice que me va a recoger a las 7 de la noche y resulta que el no llego 

a las 7 sino a las 8 de la noche, ahí hay un problema, se pierde la credibilidad y la 

confianza y el marketing creo que tiene que ver con eso. 

 
 

Los que han creído que es solo vender un cacharro y ya, no, es crear relaciones a 

largo plazo y agregarles un valor a las personas es darle sentido a lo que estoy 

haciendo. 

 
 

Segundo, asumir que el cliente es inteligente yo lo tengo que escuchar y eso no es 

decir venga Fabián a usted qué le gusta, porque él no me lo va a decir, léaselo, sea 

lo suficientemente inteligente para interpretarlos, para saber que las personas están 

votando información todo el tiempo – vea esto es lo que a mí me gusta, mira esto 

es lo que yo quiero, me hace falta este servicio- de hecho las mejores campañas de 

mercadeo son las que se han sostenido en el tiempo y han sido capases de 

evolucionarlas, de cosas muy pequeñas de detalles muy insignificantes para uno, 

nada de remociones de marcas ni nada de eso, cosas no muy grandes, cosas 

sencillas. A la gente más allá que le regalen un llavero quiere que le den ese valor 

de que yo quiero que no me molesten a la una de la tarde, no te molesto la una de 

la tarde, es como en todo, la gente no pide plata, la gente pide que lo traten bien y 

eso en marketing a veces falla, porque lo que yo quiero es vender por el afán de 

cumplir con unas metas, ahí hay un quiebre en cuanto a los procesos que 

anteriormente hablábamos, porque una cosa es la que entiende mercadeo y otra la 

que entiende producción y hay un quiebre ahí de comunicación, porque a su vez la 

comunicación entiende algo distinto. 

 
 

Cuando el cliente va más allá de eso el comunicador entiende que el cliente necesita 

algo y esa relación se da en la relación post-venta, yo no quiero saber más de 

ustedes en la vida, cuando a ti te llaman de algún call center a ti se te sale la piedra 

por algún servicio y dices es que ustedes son unos ladrones, alguna vez te han 

preguntado tu por qué dices eso, nunca, simplemente te echan una retahíla un 

protocolo larguísimo, tu puedes insultarlos decirles y no te preguntan, no te están 



 

preguntando. Esas son las cosas que tiene una página que se llama sapos.com, 

que es una empresa de zapatos de Estados Unidos que están ampliando el 

mercado y ellos tienen un call center súper especializado, que no solo te resuelve 

el problema a ti, sino que está en contacto directo con las personas, porque va más 

allá de tener una atención con las personas ellos te reciben zapatos de un mes si 

no los has usado y están averiguando porque no los recibiste, que no te gusto. Hay 

una anécdota, que estaba averiguando que había pasado con los zapatos el por 

qué no los había recibido y la cliente le dijo que era que el esposo había muerto y 

pues que no los va a utilizar y que ni siquiera los alcanzo a estrenar, y al otro día a 

la señora le llego un ramo de flores en forma de condolencia por su esposo, ¿Quién 

tomó la decisión? El call center, no tuvo que pedirle permiso a nadie y ¿por qúe? 

Porque empoderaron a esa persona para tomar decisiones, cosa que en las 

empresas que son verticales es obvio que eso no va a pasar, a la nena se le puede 

armar un problemón e incluso puede ser despedida, por el ramo de flores, pero sin 

embargo tu sabes que esa persona que recibió el ramo de flores dentro de seis 

meses pide zapatos, eso es crear relaciones a largo plazo, muy seguramente lo va 

a hacer, porque uno va más allá de eso y nosotros no hemos entendido eso, 

nosotros creemos que el call center es por allá una persona en India, en Chile, que 

no tiene nada que ver conmigo que no me importa que tiene que ver con lo que yo 

pido, y esto tiene que ver con la atención. 

 
 

Entonces la tarea es conversar y hacerlas sentir que las cosas que dicen son válidas 

en la vida. Por eso es que las empresas de telecomunicaciones en Colombia son 

terriblemente malas y por eso es tan interesante como vira la comunicación hacia 

lo digital porque uno lo ve en los foros en todos los sentidos. Las marcas se tiene 

que cuidar muchísimo de la inteligencia del cliente porque un cliente que tú pierdes 

son 10 que ya eso perdidos, yo con toda seguridad voy hablar mal de ti si el producto 

fue malo, si no me cumplieron lo que me prometieron etc. 

 
 

El otro es el deseo constante del ser humano de ser aceptado y de compartir sus 

propias simbologías de comunicación, entonces yo ahí me siento representado, yo 



 

no voy a un centro comercial solo para comprar cosas yo a lo que voy es a 

relacionarme con la gente. Cerca del 70% de la gente va a los centros comerciales 

es a caminar, y a encontrarse con los demás, no necesariamente a comprar y si las 

marcas están pensado en la gente va a los centros comerciales es a eso pues están 

mal. Están pensados mal en el cliente y normalmente las personas que están en 

esos centros comerciales conocen muy poco o nada de lo que están haciendo, 

porque no han sido formadas y ellos ni siquiera tienen la culpa, porque no han sido 

empoderadas en su proceso. 

 
 

La otra es de relación a largo plazo con el cliente, una relación es más una amistad, 

aunque uno a los amigos les perdona todo, pero todo tiene un límite y eso va para 

lado y lado. Cuando el cliente se pierde se pierde, no regresa nunca más en la vida. 

La oferta de valor tiene que ver con eso que te prometí y te lo di, eso te legitima a ti 

como mercadeo, si yo te prometo el cielo y la tierra y te prometo que te voy a dar el 

70% de descuento te lo tengo que dar, que si hice mal las cuentas (que pena mijo 

haber ensillado la burra antes de… perdónenme la expresión), pero esas cosas se 

tiene que costear y por eso está la partecita de precio y en promoción, uno cree que 

uno solo compra en promoción, hay gente que no compra en promoción de hecho 

le parece medio jarto comprar en promoción, que siente que se va a uniformar, pero 

miren como piensan los clientes, y no son todos los clientes, obvio hay personas 

que si compran en promoción, pero no todo el mundo lo hace entonces es necesario 

que todos los clientes son diferentes y que hay ideas de clientes tan diversas como 

personas en el mundo y aunque uno pueda categorizar y eso si le encanta al 

mercadeo, cosas que yo más le critico al mercadeo, la taxonomía, le encanta poner 

categorías a la gente, usted es esto, esto y esto y si no lo es, es hipster. O sea es 

pensar en la individualidad que tiene el cliente, del contesto, de las mediaciones, 

de todo lo que el cliente necesita para que decida realizar una compra, eso no 

depende de que el tiburón este aquí, de la planografía ni nada de eso, obvio de 

pende pero no es la decisión de compra, depende de con quien vaya yo, si voy 

charladito, que si hizo mercado de una vez pues muy chévere, porque lo que quiero 

yo no es comparar sino distraerme pasar un momento agradable. En cambio sí voy 



 

solo llevo lista, es un caso muy común cuando los hombres van a mercar pero eso 

depende de, si lo mandaron hacer mercado o si está de buen genio, si le fue bien 

en el trabajo, si tiene un hijo enfermo, lo que gire en torno a una persona. 

 
 

Las marcas no pueden ofender así al cliente, están. Tienen que ofertar un valor y 

darlo. Si yo te digo que la leche es deslactozada tiene que ser deslactozada, si yo 

te digo que esto adelgazar tiene que adelgazar. 

 
Hay una, a mí se me olvido decirles ayer en clase que hay una revista de soho, la 

última revista de soho en julio saliooo (ehhh) los pusieron ratones de laboratorio se 

autodenominaron así, una cantidad de periodistas buenísimos, ustedes saben que 

soho escribe muy bien y se fueron a probar productos a ver, a testear si realmente 

funcionaban o no. Eso es un ejercicio que nosotros tenemos que hacer también, 

súper interesante, entonces el reduc fast fast el famoso reduc fast fast no sirve pa’ 

nada, y te están haciendo una promesa de valor que no te está dando, sin embargo 

uno dice como este man lleva tanto tiempo publicitando un producto de esto, y 

vendiendo, entonces que es lo que hay ahí, más allá de un producto que sea malo, 

es la creencia que realmente está funcionando. Que es lo que sucede ahí, además 

que nuestra relación con el cuerpo es diferente, hay que pensarlo desde otro punto 

de vista. Algo que es diferente a venderte un caramelo a un niño o venderle un 

producto de adelgazar a una persona entonces esa oferta de valor está jugando con 

esa sensación con esa experiencia, entonces si esa oferta de valor, si uno no la 

cumple pues no va a vender ni una, otra cosa es el valor agregado y normalmente 

los clientes no buscan valor agregado, uno se lo da y cuando se lo da se siente 

agradecido, pero un valor agregado no es cualquier valor cosa, es un valor agregado 

que usted de verdad necesita y se ve representado en el producto, ahh me tuvieron 

en cuenta, es más allá de regalar el llaverito, si es más allá de regalar el producto 

para mí eso no es valor agregado, de echo una institución que regale un producto 

de mala calidad para mi es una empresa que es de mala calidad y en eso caen 

muchas empresas, cuando se hacen las asesorías en las organizaciones, ellos 

regalan algo que se llaman los regalos corporativos y los regalos corporativos son 



 

unas jodas que llegan en bloque de china y las venden a precio de huevo y las 

regalan les ponen las marquillitas y eso les sale baratísimo a la compañía, a la 

empresa creyendo que con eso la gente se va sentir feliz y dichosa de la vida, ósea 

qué pensaría tu si una empresa que por más que me regalen eso, regalen una 

vaina de tan mala calidad, ves, ósea si yo le estoy ofertando un valor se lo doy pero 

además ese valor agregado supuestamente , muchos estamos entendiendo mal ese 

término, realmente tiene que agregar valor al producto, no es que yo le estoy 

promocionando un televisor que vale dos millones de pesos te lo estoy dejando en 

setecientos mil pero si me lo compras con la tarjeta de crédito de mi almacén y te lo 

refiero a 24 meses eso no es ningún valor agregado, eso es un tumbe, clarísimo y 

la gente no es boba, la gente hace cuentas porque si en algo estamos nosotros 

claros en la vida es en que hay que echarle lápiz para hacer presupuesto, entonces 

uno dice como carajos sale tanta gente del éxito con televisores gigantes, pero la 

gente antes ha hecho todo un ejercicio o se quitó a alguien de encima que está 

detrás presionando presionando presionando presionando para que compre un 

televisor, eso paso en el mundial por ejemplo que se supieron al 60% las ventas de 

televisores, pero había una razón diferente, era una razón emocional, entonces de 

ahí se aprovecha el mercadeo y tanto que te doy ahora dame algo (risa) ahí es 

donde está la reciprocidad que es un poco arbitraria no, yo te estoy vendiendo algo 

sin que tú lo necesites pa que tú te emociones más de lo que tienes que 

emocionarte viendo un partido de futbol, entonces la gente cree que ahí que 

emoción, entonces ahí se toma el marketing la reciprocidad, eso es comunicativo, 

esos son símbolos de comunicación. Porque ahí nosotros si yo tengo esa pantalla, 

invito mis amigos, mi familia, puedo quedar bien, cierto, me voy a sentir 

acompañada yo voy y busco es representación porque el futbol no lo ve la gente 

solo, la gente lo ve acompañado, de hecho aquí lo veían en el auditorio, si es una 

cosa que uno se analiza mercadológicamente el fenómeno es muy interesante 

porque así ha sido delimitado, eso no es arbitrario, no es porque sí, no es 

espontaneo eso tiene una razón de ser, lo otro es la posibilidad de ver los sentidos 

como canales me parece muy interesante y peligroso porque si bien es cierto 

descartes lo decía en el discurso del método que uno de lo que más tiene que dudar 

es de sus propios sentidos uno ve lo que quiere ver, siente lo que quiere sentir y si 



 

a mí me estimula los, esto es muy Pavlov, si a mí me estimulan los sentidos, los 

sentidos son irracionales son intuitivos, entonces si yo paso por un café juan Valdez 

y huelo café y a mí me encanta el café pues obviamente voy a comprar el café pero 

sino tengo la plata no lo hago así de sencillo, es más si tengo que pensar que tengo 

que darle la plata a mi mamá para algo no lo hago, si ves como juegan muchas 

relaciones de sentido ahí que son de comunicación pero ahí están los sentidos a la 

orden del día, entonces todo nos envuelve la música los sonidos, los colores, esos 

aromas tan deliciosos, visualmente nos invitan a que vengan, yo lo consiento, yo lo 

mimo y que mejor manera de mimarlo que con los sentido obviamente, si yo soy 

una persona kinestésica , hay unas personas que son más táctiles, nosotros 

tenemos tres canales uno auditivo, uno visual y uno quinestésica funcionan muy 

quinestésicos entra a la jabonera y obviamente se va a enamorar de esos jabones 

porque desde que tu entras el olor es delicioso la calidad, a ti te los dejan tocar sin 

ningún problema, tu cuando puedes tocar, son productos hechos para un target muy 

específico que va pasando por ahí, se abrieron las puertas y entro y si a ti te gusto 

la atención, si te gusto el embalaje, la promoción que tenían que además no es un 

producto barato es un producto caro cierto por la importación, cierto, entonces te 

vas a sentir bien, no importa que no me lo de más barato yo me siento contenta y 

me voy a llevar un producto de buena calidad, cierto, entonces los sentidos juegan 

ahí mucho muchisimoooo y me parece súper interesante porque de hecho nuestro 

sistema de comunicación primario son los sentidos, nosotros el primer contacto con 

nuestra mamá fue el tacto y que los valores de la manera como lo están valorando 

me parece que, que tiene mucho sentido aunque en algunas oportunidades ellos, 

en un libro que me estoy leyendo llamado los jakers del cerebro, la base del 

neuromarketing es esa como yo puedo incentivar más los sentidos para que esos 

insigne se activen, `por ejemplo porque carambola nosotros cuando comemos 

doritos nos chupamos los dedos y a nosotros lo que nos gusta es el sabor del dedo 

con esa vaina amarilla que no esta tan rica, pero a uno le gusta, cierto, hay gente 

que nace inclusiva alérgica, hay una cantidad de alergias en los niños gravísimas, 

entonces mire que eso tiene sus pro y sus contras otra cosas es que le ponen esos 

olores a esos almacenes absolutamente locos, que la gente dice no cree usted que 

va a generar una propuesta acerca de los sentidos será que el olor se le queda a 



 

uno, si bien es cierto el recuerdo de uno es olfativo cuando son, cuando es 

demasiado atosigante ese olor uno lo elimina, porque eso el cerebro es selectivo, 

uno elimina olores que no le gustan así sean olores agradables, si, entonces 

también hay que ser muy equilibrados. Ahí hay un quiebre entre la comunicación y 

el mercadeo hay como, necesitamos hablar más, conversar más entre la 

comunicación y el mercadeo porque le mercadeo es agresivo, el mercadeo es que 

venda, venda venda, yo le doy yo le doy mire , yo lo estimulo lo estímulo y la 

comunicación es mucho más equilibrada porque tengo que oír, tengo que equilibrar, 

tengo que observar porque en eso consiste , si yo no soy capaz de equilibrar esas 

dos cosas entonces pues estoy vendiendo cacharros que no necesitas. 

 
Bueno la otra es la lucha entre la persuasión y el escepticismo. El inicio de la 

comunicación es la persuasión como te convenzo de algo que te estoy diciendo, 

que lo que yo te estoy diciendo sea lo suficientemente persuasivo para que tú me 

creas. El escepticismo tan bueno que tiene el cliente, - de esto tan bueno no dan 

tanto-. Un 70% de descuento en un producto nuevo, es como raro, se quieren 

deshacer de eso, mire que hay muchos clientes que los son, los clientes no son 

incautos. El cliente piensa antes de hacer las cosas haces sus números dice – el 

70% de descuento eso debe ser que está a punto de dañarse-. Y revisa y sí. Pero 

bueno uno también tiene que aprender a ser cliente porque si bien se sabe hay 

edades más susceptibles que otras, hay taryect más susceptibles a otras en ciertos 

productos, pues uno como cliente tiene que adiestrarse así como el mercadeo se 

ha adiestrado al cliente. 

 
¿Cómo venden las televentas? Las televentas vendes gracias a que tiene un 

acompañamiento, todo el día estas tú ahí ahí ahííííííí, hasta que un día la señora 

miro y dijo esto es lo que yo necesito, no quiere decir que sean productos de mala 

calidad, por de hecho los productos que son elaborados en Estados Unidos allá son 

de muy buena calidad, eso sí caros como el carajo, pero son extraordinarios, así 

sea por una olla e incluso puede que no los necesites, el que te va a solucionar el 

bla bla bla y la persona cae, porque acompañan al consumidor hasta hacerlo tener 

una determinación por el producto y tú pagas lo que sea en publicidad, estamos 



 

hablando en publicidad, esto es una manera de observar quien está ahí, soy latente, 

estoy ahí todo el tiempo. Pero siempre hay algo de escepticismo. 

 
La posibilidad de ser críticos ante todo, hay otra de gran importancia y es el libre 

albedrío, a mí no me llevan de la nariz a comprar un producto y me cargan a 

comprar un producto, eso es mentira, hay una forma de decisión y hay una forma 

de tomar esa decisión dependiendo de niveles culturales, georeferenciales, edades, 

géneros, ect, ect, ect… 

 
Eso de que dicen que los niños son más susceptibles no, eso depende de cómo 

hayan sido criados, hay niños que no hacen pataleta, extrañamente uno ve niños 

que no hacen pataleta, hay unos niños que hacen unas pataletas inmundas, que 

uno dice –a qué horas- pues son niños criados por padres consumidores y que pasa 

entonces por los consumidores compulsivos, ahí hay un problema entonces 

psicológico, alguna enfermedad, hay vacíos y eso lo dicen los expertos –hay un 

vacío latente ahí, que la única manera de cubrirlo es comprar cosas por tenerlas, 

como lo presentan en el canal de televisión home&help con acumuladores. 

 
A mí lo que me interesa es que le mercadeo entienda que esto no es solo pablo 

Pavlov que dice que se trata únicamente de estimular a una persona para que 

compre, sino que es entender que hay muchos roles que juegan alrededor de eso. 

 
Como lo que sucede con los bancos de sangre, por ejemplo hay personas que son 

testigos de jehová ni siquiera habla de eso, porque ellos no donan sangre ni 

tampoco se dejan realizar una transfusión, hay que tener claro que el mercadeo no 

puede ser ingenuo ni creer que la gente es ingenua y eso es comunicación hay 

juega un rol la comunicación inclusive el precio, la promoción, en la plaza bueno si 

no estoy ubicado en la parte que es, si a mí mi cliente me dice que no me ve, que 

relación voy a tener con mi clienta, es una relación que tengo con una persona que 

nunca apareció, que se fue con otro o agarró un taxi porque qué más. 



 

MODERADOR Pero digamos una empresa enfocada a lo virtual a lo digital, que se 

posiciona por medio de las redes sociales, ¿cómo se maneja eso ahí? ¿Es más 

complejo al tratarse de lo virtual? 

 
ENTREVISTADO: Para mi es exactamente lo mismo, estamos hablando del campo 

semántico distintos, hay empresas que su propia razón de ser son digitales, lo que 

les hablaba ahora de sapos.com que es una empresa que se ha dedicado a atender 

las personas a través de los procesos digitales, lo que pasa es que deba haber una 

sincronía, hay cosas que yo encuentro en la web que sé que no las voy a encontrar 

en un almacén, las empresas que han optado solo por vender de forma virtual, 

entienden el mercadeo virtual desde el uno a uno, de que te están vendiendo a ti y 

te conocen perfectamente, miremos solo un ejemplo muy sencillo, daffiti.com es una 

empresa chilena que está en Brasil y Colombia también, esa empresa empezó con 

una página muy sencilla pero con una calidad de fotos muy interesante, entonces 

tu veías el producto como lo querías ver y tenía una muy buena atención pos venta, 

si a mí no me gustaron estos zapatos los puedo devolver, y digamos si tú te vuelves 

un cliente periódico, te asignan un asesor, él te llama tenemos tales y tales 

promociones te mandan todas las promociones pero también las particulares, 

aparte de que en todas las páginas que tu abres hay imágenes de ellos de las 

imágenes que tu viste anteriormente, eso se llama mercadeo virtual, eso tu no lo 

puedes hacer masivo, eso me marca la diferencia, porque el cliente ya está 

personalizado por eso en todos los banners esta lo que yo quiero ver, porque yo les 

permití que hicieran eso conmigo, les permití que me enviaras las promociones, les 

permití que vieran lo que yo estoy observando si yo me meto en esta camisa y la 

estoy mirando y digo no mejor no porque esta como cara y a los ocho días te 

mandan un correo diciendo que esa camisa está al 50% de descuento que ya la 

puede adquirir, ya que le hacen a uno un seguimiento personalizado, pueden tener 

una cantidad de clientes que tú quieras, pero hay una sincronía entre el cliente, el 

proceso y la calidad de los productos, si tu quedas contento con un producto 

seguramente tu vuelves y compras, si tú ves que el embalaje está bien hecho, que 

te protegieron el productos y ellos lo pueden hacer, porque no tienen que pagar 

arriendo en ningún sitio. 



 

Digamos tu virtualmente comparas unos zapatos que te costaron $70.000 en uno 

físico tú pagas 350.000 porque tiene que cubrir los gastos físicos y son la misma 

cosa. Entonces el marketing virtual trabajo bajo esos estándares porque el cliente 

te quiere a ti, él no quiere que tu compres allá. A parte de eso el mercado Online 

está creciendo potencialmente, a mí me parece tres veces mejor comprar las cosas 

por internet que ir mil horas a medirme ropa. Y las empresas creen que con solo 

una página en internet pueden vender más y ni siquiera hay una estrategia de 

información al cliente que hay una página. 

 
La publicidad virtual no es igual a la publicidad análoga, la publicidad análoga te 

sirve para posicionar una marca o ustedes creen que Bretaña va a tener más 

clientes por patrocinar un noticiero, muy probablemente no, pero lleva mucho tiempo 

haciéndolo, pero eso no garantiza que va a vender. En el momento en que tú das 

tus datos todos ellos tiene acceso a todo de ti en lo virtual, ellos saben que eres 

mujer y que por lo tanto no compras ropa de hombre, entonces no te mandan 

publicidad de ropa masculina. 

 
Para paradójicamente en las redes sociales las ventas son muy sencillas porque 

dan credibilidad, porque en Facebook tú le pones a todo el mundo lo que sea y todo 

el mundo comenta le da like o critica alguna vaina hace, pero con todo comunica. 

 
MODERADOR: Debido al auge de las redes sociales como considera al mercado 

juvenil acá en Bucaramanga, ¿cree que es un mercado potencial? 

 
ENTREVISTADO: Eso depende de que producto estemos hablando porque los 

jóvenes son consumidores de tecnología, de ropa… Son bastante (Ehh) ellos están 

expuestos visualmente a muchas cosas pero ya no por televisión, ni por radio, ni 

por nada, visualmente es por la internet y yo siento que si tienen capacidad 

monetaria lo hacen si no, no, o sea si no pueden hacerlo me parece peligroso poner 

tarjetas de crédito a los chicos más pequeños por lo menos a los de 18 años, pero 

si son clientes potenciales, ellos manejan muy bien la estructura del escepticismo y 

la decisión de compra, ellos no son bobos, ellos no compran cualquier cosa, ellos 



 

están buscando otro tipo de necesidades entonces para nosotros, los que somos 

ingenuos comprando análogamente, ellos no son ingenuos compran digitalmente, 

por ejemplo que si le vendieron un libro y que entonces usted pague en dólares y 

se lo tienen que mandar y eso les sale por un ojo de la cara y la gente compra eso 

buscando que eso le resuelva la vida a las personas entonces hay un grado también 

de ingenuidad pero no en los muchachos, si son clientes potenciales de cierto tipos 

de productos, no de todos porque no van a comprar un helado virtualmente, uno 

prefiere írselo a comprar a una heladería a compartir con sus compas y todo lo 

demás. Pero sí tecnología por ejemplo yo siento que se está haciendo muy fuerte 

la exclusividad, el muchacho busca ser escogido, busaca vestirse de forma 

exclusiva, entonces lo encuentra en internet porque sabe que esas marcas las 

manejan así y mira otras referencias y compara o pelea, o dice no, esto no, o mira 

a ver si va y lo consigue en un almacén para ver si los colores son los colores que 

realmente lo están vendiendo, etc. Pero si son un mercado potencial, quien sea 

capaz de prender eses aparato de meterse a explorar y cacharrear es un cliente 

potencial de productos y servicios. En qué no caería yo, por ejemplo en venta de 

planes de turismo, porque son tumbadores, por ejemplo los Decameron son 

tumbadores, o sea te ofrecen camioneta, casa, carro y beca, y es no más para que 

tú des tus datos, eso es lo otro que lo peligroso ahí es que los muchachos empiezan 

a dar sus datos, sus datos e información y ahí uno tiene que ser… tiene que 

restringir su información, si le piden a uno no darla toda porque ahí se pude volver 

un problemas, no sé, hemos visto muchas cosas, y desafortunadamente uno no 

puede permitirse no cuidarse a uno mismo , si uno sabe que la 15 es peligrosa uno 

evita ir a esos almacenes y piensa en ir a almacenes más cerquita por aquí. A menos 

que vaya acompañado y sepa a donde va, es igual, igual, el internet es una vía, 

igual, idéntico, eso si siguen haciéndolo como vienen haciéndolo algunas marcas, 

puede generar muy buenas estrategias y buena talanquera a almacenes físicos a 

productos físicos, a servicios que a uno le pueden servir mucho más virtualmente 

que físicamente, para no tener que aguantarse la mala cara del otro porque es que 

en eso es que tenemos que pensar, entre más almacenes abren, más personas con 

mala cara uno ve. O sea es desafortunado porque virtual uno no ve la cara de las 

personas, pero si notan la atención, si notan que le están mandando una 



 

información que es para uno. Si yo no compro Adidas a mí nunca me van a mandar 

una información de Adidas por ejemplo si yo soy mujer no me van a mandar 

información de hombres o de niños, es información de mujer, claro, ellos me están 

dando por donde es, ellos no pueden hacerme leer las cosas pero pueden 

hacérmelas ver, por eso es tan interesante, por eso uno tiene que asumir que la 

gente no es boba primero y hay un poder de decisión de libre albedrio que soy yo 

la que tomo la decisión, la determinación de si, si o si no, hasta ese punto tú me 

tienes que tratar bien y si después, tú me sigues tratando bien, yo después sigo 

contigo, es relación de largo plazo. Por eso estaban tan preocupados. Hay pero 

¿Por qué? Porque me cambiaron la imagen y no me gusta, me cambiaron todo el 

panorama y no me avisaron, no sabíamos, si hemos tenido varias quejas, sobre 

todo en productos tangibles, la foto tiene que ser lo más explícita y lo más bonita 

que se pueda, entonces eso ha cambiado. Pero entonces si tienen en cuenta la 

atención al cliente, entonces esta patoja que compraba frecuentemente no volvió a 

comprar entonces si se hacer raro. Así le mandemos promociones del 80% ¡¡jum! 

ni bolas le para, por algo será. Entonces mira que todo está virando en torno a eso 

y quienes manejan mejor eso no son ni los chicos de 18 años, eso es un público 

que está creciendo desde los 3 años en adelante, que son personas que van a 

empezar a comprar todo a partir de eso, porque no se van a aguantar que la gente 

los trate mal. Obviamente no hay que creer que esto es la maravilla o la panacea, 

obviamente hay cosas malas y claro no todo lo que le venden a uno es perfecto, 

pero si es un modelo interesante de negocio, un modelo interesante en ese que 

trasciende la publicidad que va más allá de la publicidad y es que yo me relaciono 

con el cliente, y es que yo le mando los banner bonitos de publicidad a mi cliente, 

así sean doscientos mil y yo me siento bonita. 



 

 

CODIFICACIÓN 

 
1. ENTREVISTADO: “Siento que el mercadeo tiene una conexión con la 

satisfacción y las necesidades de las personas; y los deseos que las personas 

tienen ante su autorrealización”. 

 
 

2. ENTREVISTADO: “Esto no quiere decir que las personas sientan que la 

autorrealización sea llenarse de cacharros que uno no necesita, no. Diferente 

a eso es sentirse autorealizado es sentirse aceptado”. 

 
 

3. ENTREVISTADO: “yo no pueda asumir que el cliente es bobo, ni que es bruto, 

si no a lo contrario; que mi cliente es una persona inteligente que me está 

dando señales que yo puedo entender para satisfacer y resolver los problemas 

que ellos tienen. Esa es una definición básica que también Howard Garnder la 

puso en inteligencias múltiples”. 

 
 

4. ENTREVISTADO: “Unas de las cosas que vincula en el mercadeo con la 

comunicación. Cuando el mercadeo se da cuenta de la comunicación y del 

poder persuasivo de la comunicación”. 

 
 

5. ENTREVISTADO: “La función del mercadeo está en generar relaciones de 

largo plazo, con la personas”. 

 
 

6. ENTREVISTADO: “Si bien es cierto la publicidad solo hace parte de una “P” 

de la promoción, que vincula a la publicidad y a la comunicación”. 

 
 

7. ENTREVISTADO: “Descartes ya nos lo decía somos clientes asépticos ante 

nuestros propios sentidos, a nosotros porque nos pongan un olor bonitos no 



 

vamos a comprar unos tenis, porque nos pongan una mercaderista bonita no 

vamos a comparar el aguardiente”. 

 
8. ENTREVISTADO: “Cuando el cliente va más allá de eso el comunicador 

entiende que el cliente necesita algo y esa relación se da en la relación 

postventa”. 

 
 

9. ENTREVISTADO: “Un valor agregado no es cualquier valor cosa, es un valor 

agregado que usted de verdad necesita y se ve representado en el producto, 

ahh me tuvieron en cuenta, es más allá de regalar el llaverito, si es más allá 

de regalar el producto para mí eso”. 

 
 

10. ENTREVISTADO: “no es valor agregado, de echo una institución que 

regale un producto de mala calidad para mi es una empresa que es de mala 

calidad y en eso caen muchas empresas”. 

 
 

11. ENTREVISTADO: “Uno pueda categorizar y eso si le encanta al 

mercadeo, cosas que yo más le critico al mercadeo, la taxonomía, le encanta 

poner categorías a la gente”. 

 
 

12. ENTREVISTADO: “Muchos estamos entendiendo mal ese término, 

realmente tiene que agregar valor al producto, no es que yo le estoy 

promocionando un televisor que vale dos millones de pesos te lo estoy dejando 

en setecientos mil pero si me lo compras con la tarjeta de crédito de mi 

almacén y te lo refiero a 24 meses eso no es ningún valor agregado, eso es 

un tumbe”. 

 
 

13. ENTREVISTADO: “me estimulan los sentidos, los sentidos son 

irracionales son intuitivos, entonces si yo paso por un café juan Valdez y huelo 



 

café y a mí me encanta el café pues obviamente voy a comprar el café pero 

sino tengo la plata no lo hago así de sencillo” 

 
 

14. ENTREVISTADO: “De hecho nuestro sistema de comunicación primario 

son los sentidos, nosotros el primer contacto con nuestra mamá fue el tacto y 

que los valores de la manera como lo están valorando me parece que, que 

tiene mucho sentido”. 

 
 

15. ENTREVISTADO: “En un libro que me estoy leyendo llamado los jakers 

del cerebro, la base del neuromarketing es esa como yo puedo incentivar más 

los sentidos para que esos insigne se activen, `por ejemplo porque carambola 

nosotros cuando comemos doritos nos chupamos los dedos y a nosotros lo 

que nos gusta es el sabor del dedo con esa vaina amarilla que no esta tan rica, 

pero a uno le gusta, cierto, hay gente que nace inclusiva alérgica, hay una 

cantidad de alergias en los niños gravísimas”. 

 
 

 
16. ENTREVISTADO: “El inicio de la comunicación es la persuasión como te 

convenzo de algo que te estoy diciendo, que lo que yo te estoy diciendo sea lo 

suficientemente persuasivo para que tú me creas”. 

 
 

17. ENTREVISTADO: “La posibilidad de ser críticos ante todo, hay otra de 

gran importancia y es el libre albedrío, a mí no me llevan de la nariz a comprar 

un producto y me cargan a comprar un producto, eso es mentira, hay una forma 

de decisión y hay una forma de tomar esa decisión dependiendo de niveles 

culturales, georeferenciales, edades, géneros”. 

 
 

18. ENTREVISTADO: “Aparte de que en todas las páginas que tu abres hay 

imágenes de ellos de las imágenes que tu viste anteriormente, eso se llama 

mercadeo virtual, eso tu no lo puedes hacer masivo”. 



 

 

19. ENTREVISTADO: “A parte de eso el mercado Online está creciendo 

potencialmente, a mí me parece tres veces mejor comprar las cosas por 

internet que ir mil horas a medirme ropa. Y las empresas creen que con solo 

una página en internet pueden vender más y ni siquiera hay una estrategia de 

información al cliente que hay una página”. 

 
20. ENTREVISTADO: “En el momento en que tú das tus datos todos ellos 

tiene acceso a todo de ti en lo virtual, ellos saben que eres mujer y que por lo 

tanto no compras ropa de hombre, entonces no te mandan publicidad de ropa 

masculina”. 

 
 

21. ENTREVISTADO: “En las redes sociales las ventas son muy sencillas 

porque dan credibilidad, porque en Facebook tú le pones a todo el mundo lo 

que sea y todo el mundo comenta le da like o crítica alguna vaina hace, pero 

con todo comunica”. 

 
CATEGORIAS 

 
1. El mercadeo como satisfacción (MS) 

2. EL consumo asociado con la autorrealización (CA) 

3. Inteligencias Múltiples (IM) 

4. La comunicación como base del mercadeo (CM) 

5. Relaciones a largo plazo (RAP) 

6. El marketing como sombrilla de procesos (MSP) 

7. Clientes asépticos (CE) 

8. Relación Post-Venta (RPV) 

9. El valor agregado, una necesidad (VAN) 

10. Valor agregado en el servicio (VAS) 

11. Calidad de valor agregado (CVA) 

12. Valor agregado como incentivo (VAI) 

13. Los sentidos, foco de manipulación (SM) 



 

14. Neuromarketing (N) 

15. La persuasión a través de la comunicación (PC) 

16. Cliente critico (CC) 

17. Poder Masivo (PM) 

18. Agilidad de compras por la Web (AC) 

19. Prosumidor (P) 

20. Credibilidad (C) 

 
 

 
ANÁLISIS DE PRIMER PLANO 

 
1. ENTREVISTADO: “Siento que el mercadeo tiene una conexión con la 

satisfacción y las necesidades de las personas; y los deseos que las personas 

tienen ante su autorrealización”. (MEMO: El mercadeo como satisfacción 

(MS), esta categoría se da a entender que el mercadeo es el encargado de 

saciar todas la necesidades y deseos que se genere en un determinado 

público) 

 
 

2. ENTREVISTADO: “Esto no quiere decir que las personas sientan que la 

autorrealización sea llenarse de cacharros que uno no necesita, no. Diferente 

a eso es sentirse autorealizado es sentirse aceptado”. (MEMO: El consumo 

asociado con la autorrealización (CA), es decir, el consumo que ejerce una 

persona va directamente relacionado con su nivel social entre más cosas se 

tiene y de mayor valor se crea esa sensación de realización económica) 

 
 

3. ENTREVISTADO: “yo no pueda asumir que el cliente es bobo, ni que es bruto, 

si no a lo contrario; que mi cliente es una persona inteligente que me está 

dando señales que yo puedo entender para satisfacer y resolver los problemas 

que ellos tienen. Esa es una definición básica que también Howard Garnder la 

puso en inteligencias múltiples”. (MEMO: Inteligencias Múltiples (IM) este 

término se define a la inteligencia del hombre y su capacidad por cuestionar 

los actos que suceden en el entorno) 



 

 

4. ENTREVISTADO: “Unas de las cosas que vincula en el mercadeo con la 

comunicación. Cuando el mercadeo se da cuenta de la comunicación y del 

poder persuasivo de la comunicación”. (MEMO: La comunicación como base 

del mercadeo (CM) esta categoría resalta la importancia de la comunicación 

en los proceso relacionados con el mercado, ya que el marketing está 

directamente relacionado con el contacto con el cliente por medio de la 

comunicación) 

 
 

5. ENTREVISTADO: “La función del mercadeo está en generar relaciones de 

largo plazo, con la personas”. (MEMO: Relaciones a largo plazo (RAP) este 

apartado representa la meta final de las organizaciones, una meta que solo es 

posible realizar con una buena comunicación con el cliente y con un buen 

manejo de mercado) 

 
 

6. ENTREVISTADO: “Si bien es cierto la publicidad solo hace parte de una “P” 

de la promoción, que vincula a la publicidad y a la comunicación”. (MEMO: El 

marketing como sombrilla de procesos (MSP), esta categoría hace alusión 

a las múltiples acciones realizadas por las empresas que pertenecen al 

objetivo final de marketing, la publicidad, una de ellas es los la herramienta que 

comunica un mensaje persuasivo entre las organización y sus clientes) 

 
 

7. ENTREVISTADO: “Descartes ya nos lo decía somos clientes asépticos ante 

nuestros propios sentidos, a nosotros porque nos pongan un olor bonitos no 

vamos a comprar unos tenis, porque nos pongan una mercaderista bonita no 

vamos a comparar el aguardiente”. (MEMO: Clientes asépticos (CE) esta 

categoría denota a un cliente que pone en duda todo lo que se le ofrece, que 

no está atento a toda la publicidad que se ofrece en el mercado) 



 

8. ENTREVISTADO: “Cuando el cliente va más allá de eso el comunicador 

entiende que el cliente necesita algo y esa relación se da en la relación 

postventa”. ( MEMO: Relación Post-Venta (RPV) se entiende como las 

acciones que ejercen las organizaciones después de haber efectuado la veta, 

estas acciones dirigidas generalmente a los clientes) 

 
 

9. ENTREVISTADO: “Un valor agregado no es cualquier valor cosa, es un valor 

agregado que usted de verdad necesita y se ve representado en el producto, 

ahh me tuvieron en cuenta, es más allá de regalar el llaverito, si es más allá 

de regalar el producto para mí eso”. (MEMO: El valor agregado, una 

necesidad (VAN) esta categoría está orientada al mal manejo que le dan las 

organizaciones al valor agregado, este factor debe nacer de una necesidad del 

cliente ya sea con el producto o el servicio que se le ofreció) 

 
 

10. ENTREVISTADO: “no es valor agregado, de echo una institución que 

regale un producto de mala calidad para mi es una empresa que es de mala 

calidad y en eso caen muchas empresas”. (MEMO: Valor agregado en el 

servicio (VAS) muchas veces las fallas está en la forma en que se aborda al 

cliente, por eso el valor agregado se encontraría mal direccionado si al 

producto que le vendemos al cliente se le añade otro artículo, cuando la 

necesidad radica en una mejora en el trato o en el seguimiento del mismo) 

 
 

11. ENTREVISTADO: “Cerca del 70% de la gente va a los centros 

comerciales es a caminar, y a encontrarse con los demás, no necesariamente 

a comprar y si las marcas están pensado en la gente va a los centros 

comerciales es a eso pues están mal”. (MEMO: Calidad de valor agregado 

(CVA) Esta categoría va dirigida a esos malos productos que se les agrega a 

los clientes que por lo general son de mala calidad, que lo único que ocasionan 

es desprestigiar la calidad del producto anfitrión) 



 

12. ENTREVISTADO: “Muchos estamos entendiendo mal ese término, 

realmente tiene que agregar valor al producto, no es que yo le estoy 

promocionando un televisor que vale dos millones de pesos te lo estoy dejando 

en setecientos mil pero si me lo compras con la tarjeta de crédito de mi 

almacén y te lo refiero a 24 meses eso no es ningún valor agregado, eso es 

un tumbe”. (MEMO: Valor agregado como incentivo (VAI) esta es una 

categoría que va en contra al pensamiento que tienen muchas organizaciones 

de que el valor agregado es un incentivo, el valor agrado debe satisfacer una 

necesidad) 

 
13. ENTREVISTADO: “De hecho nuestro sistema de comunicación primario 

son los sentidos, nosotros el primer contacto con nuestra mamá fue el tacto y 

que los valores de la manera como lo están valorando me parece que, que 

tiene mucho sentido”,“me estimulan los sentidos, los sentidos son irracionales 

son intuitivos, entonces si yo paso por un café juan Valdez y huelo café y a mí 

me encanta el café pues obviamente voy a comprar el café pero sino tengo la 

plata no lo hago así de sencillo” (MEMO: Los sentidos, foco de 

manipulación (SM) esta categoría está orientada a la susceptibilidad que 

tienen los seres humanos en los sentidos, lo cual lo hace vulnerable a cualquier 

estimulo) 

 
 

14. ENTREVISTADO: “En un libro que me estoy leyendo llamado los jakers 

del cerebro, la base del neuromarketing es esa como yo puedo incentivar más 

los sentidos para que esos insigne se activen, `por ejemplo porque carambola 

nosotros cuando comemos doritos nos chupamos los dedos y a nosotros lo 

que nos gusta es el sabor del dedo con esa vaina amarilla que no esta tan rica, 

pero a uno le gusta, cierto, hay gente que nace inclusiva alérgica, hay una 

cantidad de alergias en los niños gravísimas”. (MEMO: Neuromarketing (N) 

esta categoría está orientada a la persuasión del cliente por me medio de las 

estimulación de los sentidos) 



 

15. ENTREVISTADO: “El inicio de la comunicación es la persuasión como te 

convenzo de algo que te estoy diciendo, que lo que yo te estoy diciendo sea lo 

suficientemente persuasivo para que tú me creas”. (MEMO: La persuasión a 

través de la comunicación (PC) Esta categoría está orientada a resaltar el 

poder de la comunicación, ya que desde que nacemos por medio de la 

comunicación siempre estamos tratando de convencer a los demás de lo que 

se dice o se expresa) 

 
 

16. ENTREVISTADO: “La posibilidad de ser críticos ante todo, hay otra de 

gran importancia y es el libre albedrío, a mí no me llevan de la nariz a comprar 

un producto y me cargan a comprar un producto, eso es mentira, hay una forma 

de decisión y hay una forma de tomar esa decisión dependiendo de niveles 

culturales, georeferenciales, edades, géneros”. (MEMO: Cliente critico (CC), 

es decir, es la personas que cuestiona a la empresa que le consume o que 

está a punto de consumir, esta crítica lo puede llevar a desacreditar las 

organización o a no realizar la compra) 

 
 

17. ENTREVISTADO: “Aparte de que en todas las páginas que tu abres hay 

imágenes de ellos de las imágenes que tu viste anteriormente, eso se llama 

mercadeo virtual, eso tu no lo puedes hacer masivo”. (MEMO: Poder Masivo 

(PM) es decir, las empresas al usar herramientas masivas de internet permiten 

darse a conocer de forma amplia, pero a su vez permite ejercer análisis de 

mercadeo muchos más amplios y diversos, que le permitirán a la organización 

identificar sus públicos mas viables) 

 
 

21. ENTREVISTADO: “A parte de eso el mercado Online está creciendo 

potencialmente, a mí me parece tres veces mejor comprar las cosas por 

internet que ir mil horas a medirme ropa. Y las empresas creen que con solo 

una página en internet pueden vender más y ni siquiera hay una estrategia de 

información al cliente que hay una página”. (MEMO: Agilidad de compras por 

la Web (AC), las nuevas tecnologías cada vez son más agiles, es por eso que 



 

los procesos de comercio han aumentado su velocidad, ocasionando que la 

compra de un producto se efectué de manera rápida) 

 
 

18. ENTREVISTADO: “En el momento en que tú das tus datos todos ellos 

tiene acceso a todo de ti en lo virtual, ellos saben que eres mujer y que por lo 

tanto no compras ropa de hombre, entonces no te mandan publicidad de ropa 

masculina”. (MEMO: Prosumidor (P) esta categoría define como el cliente es 

capaz de producir información a partir de mensajes proporcionados por las 

organizaciones, es decir, son productores y consumidores de información) 

 
19. ENTREVISTADO: “En las redes sociales las ventas son muy sencillas 

porque dan credibilidad, porque en Facebook tú le pones a todo el mundo lo 

que sea y todo el mundo comenta le da like o crítica alguna vaina hace, pero 

con todo comunica”. (MEMO: Credibilidad (C) esta categoría se define como 

esa veracidad que posee un cliente al seleccionar un producto, es decir que 

confía en lo que está adquiriendo) 

 
ANÁLISIS DE SEGUNDO PLANO 

 
1. El mercadeo como satisfacción (MS) se une con El consumo asociado con 

la autorrealización (CA): Estas dos categorías conllevan a lo mismo, la 

autorrealización está compuesta por las satisfacciones, tanto laborales como 

económicas, de desarrollo persona, culturales y demás, por eso se creen 

necesario convertirlas en la categoría Del consumo a la autorrealización 

(CA) 

 
 

2. Inteligencias Múltiples (IM), se une con Clientes asépticos (CE) y con 

Cliente crítico (CC): estas dos categorías definen un tipo de cliente que 

cuestiona lo que el entorno le ofrece, que no está dispuesto a consumir todo 

lo que se le ofrece, ambas categorías apuntan hacia ese tipo de clientes por 

eso se realizó la unión. La categoría final es Inteligencias Múltiples (IM) 



 

 

3. La comunicación como base del mercadeo (CM) se une con La persuasión 

a través de la comunicación (PC) y Del Marketing a la comunicación (MC): 

si bien es cierto el marketing no se puede desarrollar si no ejerce la 

comunicación y por medio de la comunicación se ejerce la persuasión, es decir 

que para que exista persuasión debe haber una relación entre comunicación y 

marketing, por eso se cree necesario que una categoría surge de la otra. 

Categoría final Del Marketing a la comunicación (MC) 

 
 

4. Relaciones a largo plazo (RAP) se une con Relación Post-Venta (RPV): 

Estas dos categorías se refieren a lo mismo, para crear relaciones a largo 
plazo es necesario no olvidar al cliente, por eso se usa la relación post venta, 

para realizar un acompañamiento constante del cliente. Categoría fina, 

Relaciones a largo plazo (RAP) 

 
 

5. El marketing como sombrilla de procesos (MSP): No es posible unirla 

alguna categoría ya que el marketing es el tema central de la investigación, 

esta categoría reafirma la teoría. 

 
 

6. El valor agregado, una necesidad (VAN) se une con Valor agregado en el 

servicio (VAS) y con Calidad de valor agregado (CVA) y Valor agregado 

como incentivo (VAI): El tema principal de estas categorías son el valor 

agrado y todo lo que surge a partir de este, por eso se cree necesario crear 

una unidad llamada Valor agregado (VA) 

 
 

7. Neuromarketing (N) se une con Los sentidos, foco de manipulación (SM): 

Estas categorías es necesario unirlas porque el marketing es la estimulación 

que se ejerce en los sentidos para ejercer una venta, entonces los sentidos 

son foco vulnerable del estímulo que ejercen las empresas sobre los posibles 

clientes. Categoría final Neuromarketing (N) 



 

 

8. Poder Masivo (PM) se une con Agilidad de compras por la Web (AC): 

Ambas categorías se refieren a las ventajas que trae el uso de la web para 

ejercer el marketing. Categoría final Marketing en internet (MI) 

 
 

9. Prosumidor (P) se une con Credibilidad (C): La credibilidad de una 

organización dependiendo de que tan bien hablen sus clientes de ella, en 

muchos momentos la opinión de personas externas a la empresas definen una 

compra, lo que se puede unir con que los clientes a su vez son generadores y 

productores de información que puede ser determinante al momento de 

efectuar el consumo. Categoría final Prosumidor (P) 

 
 
 

 
TEMAS 

 
1. DEL CONSUMO A LA AUTORREALIZACIÓN (CA) 

2. INTELIGENCIAS MÚLTIPLES (IM) 

3. DEL MARKETING A LA COMUNICACIÓN (MC) 

4. PROSUMIDOR (P) 

5. RELACIONES A LARGO PLAZO (RAP) 

6. EL MARKETING COMO SOMBRILLA DE PROCESOS (MSP) 

7. VALOR AGREGADO (VA) 

8. MARKETING EN INTERNET (MI) 



 

ENTREVISTA 2 

 
Luis Alférez 

Profesor de ingeniería de mercados de la universidad autónoma de Bucaramanga 

 
 
 

MODERADOR: Defina el concepto de marketing desde su óptica 

 

ENTREVISTADO: El marketing para mí es como un transacción, una relación entre 

la empresa y el cliente. 

 
MODERADOR: ¿Considera usted que los jóvenes de Bucaramanga representan un 

mercado potencial? 

 
ENTREVISTADO: Total, es un nicho de mercado potencial para explotar de las 

empresas. En todo ese grupo de jóvenes existen subgrupos, que requieren 

necesidades y son las empresas quienes buscan satisfacerles. Pero para esto 

primero hay que segmentar el grupo y conocer qué es lo que necesitan o buscan. 

 
MODERADOR: ¿Qué es la publicidad para usted? 
ENTREVISTADO: Es una herramienta de la comunicación, que va después de 

haber realizado una comunicación estratégica. 

 
MODERADOR: ¿Qué tipo de publicidad es más atractiva para el mercado juvenil? 

 

ENTREVISTADO: Reitero, primero hay que conocer qué es lo que quiere el 

mercado, qué grupo específico es al que le voy a apuntar y conociendo esto voy a 

saber que utilizar  para este mercado. 

 
MODERADOR: ¿Se perdería el objetivo publicitario de una marca por el exceso de 

publicidad? 

 
ENTREVISTADO: Totalmente, es sobre cargar a alguien de información, entonces 

existe, el exceso de la información que es malo en ocasiones, y, existe la falta de 



 

información que también es malo. Entonces vemos que mucha información aburre 

al cliente y así mismo que poca información no genera interés. 

 
MODERADOR: ¿Qué tan importante es hoy en día que una organización tenga 

presencia virtual? ¿Afecta en algo que no tenga presencia virtual? 

 
ENTREVISTADO: Eso es relativo, por ejemplo muebles metálicos puede tener una 

página web para informar a su cliente acerca de lo que está ofreciendo pero no 

necesita tener página en redes, puede que salga un pop up pero si en el momento 

no es necesario o no está en el lugar adecuado, la publicidad va ser desechada. 

 
MODERADOR: ¿Qué tácticas comunicativas maneja la publicidad web? 

 

ENTREVISTADO: Eso es subjetivo, después de analizar el público objetivo, uno 

debe conocer los insides para a partir de éste conocimiento previo, generar 

estrategias que ayuden a alcanzar los logros de una organización. Es subjetivo ya 

que las tácticas no sólo se manejan de manera virtual, se puede hacer desde la 

radio, la televisión y la prensa, se puede hacer una mezcla de todos y así crear una 

táctica adecuada. 

MODERADOR: Basándonos en la conferencia marca Santander ¿a través de qué 

tipo de publicidad considera usted que es más fácil posicionar una marca? ¿A través 

de la publicidad convencional o virtual? 

 
ENTREVISTADO: Es muy subjetivo, se debe conocer qué es lo que busca la 

empresa, qué es lo que quiere dar a conocer y si necesariamente, lo que ofrece 

necesita abarcar la web, entonces reitero. Es Necesario conocer primero al público, 

es necesario hacer un estudio de quienes son nuestros públicos. 

 
MODERADOR: ¿Qué estrategias cree usted que se deberían implementar en las 

empresas de Bucaramanga para atraer el consumo juvenil? ENTREVISTADO: 

Primero hay que conocer al cliente, saber cuáles son sus necesidades, y las 

empresas deben modificarse y renovándose, para no envejecer con sus 

consumidores y así estar al tanto de nuevos mercados. 



 

MODERADOR: ¿Qué papel desempeñan las redes sociales en el consumo juvenil? 

 

ENTREVISTADO: Debemos tener en cuenta tres factores importantes, cuando 

queremos implementar cierta publicidad en las redes sociales. Lo que quiero decir, 

lo que se entiendo, lo que soy. Las tres deben tener convergencia para alcanzar 

una buena publicidad, hay que ser congruente a partir de éstos tres lineamientos. 

Actualmente las redes sociales son un medio masivo el cual se puede transportar 

a cualquier lado con fácil acceso. Pero no quiere decir que todos los jóvenes 

consuman redes sociales, se generaliza pero no siempre es así. CODIFIACIÓN 

ENTREVISTA 

 
1. ENTREVISTADO: “El marketing es la relación entre la empresa y el cliente”. 

 
 

2. ENTREVISTADO: “En todo ese grupo de jóvenes existen subgrupos, que 

requieren necesidades y son las empresas quienes buscan satisfacerles”. 

 
3. ENTREVISTADO: “la publicidad es una herramienta de la comunicación, que 

va después de haber realizado una comunicación estratégica”. 

4. ENTREVISTADO: “Entonces existe, el exceso de la información que es malo 

en ocasiones, y, existe la falta de información que también es malo. Entonces 

vemos que mucha información aburre al cliente y así mismo que poca 

información no genera interés”. 

 
5. ENTREVISTADO: “Es Necesario conocer primero al público, es necesario 

hacer un estudio de quienes son nuestros públicos”. 

 
6. ENTREVISTADO: “para no envejecer con sus consumidores y así estar al 

tanto de nuevos mercados”. 

 
 

7. ENTREVISTADO: “ser congruente a partir de éstos tres lineamientos. 

Actualmente las redes sociales son un medio masivo el cual se puede 

transportar a cualquier lado con fácil acceso”. 



 

 

8. ENTREVISTADO: “hay que conocer al cliente, saber cuáles son sus 

necesidades, y las empresas deben modificarse y renovándose” 

 
 
 
 
 
 

 
CATEGORIAS 

 
1. La publicidad como herramienta (PH) 

2. Exceso de información (EI) 

3. Conocimiento del público (CP) 

4. Innovación, evolución a partir de los nuevos mercados (IN) 

5. Congruencia de información (CI) 

6. Conocer al cliente (CC) 

 
 

ANÁLISIS DE PRIMER PLANO 

 
1. ENTREVISTADO: “la publicidad es una herramienta de la comunicación, que 

va después de haber realizado una comunicación estratégica. (MEMO: La 

publicidad como herramienta (PH): Muchas veces la comunicación 

publicitaria se focaliza únicamente en la publicidad, se cree que el la publicidad 

es la forma de comunicar al cliente por excelencia y que gracias a esto es que 

se genera consumo, pero esto no es así. La publicidad es solo una 

herramienta, únicamente es el que posee el canal de persuasión, hay que 

mantener claro.) 

 
 

2. ENTREVISTADO: “Entonces existe, el exceso de la información que es malo 

en ocasiones, y, existe la falta de información que también es malo. Entonces 

vemos que mucha información aburre al cliente y así mismo que poca 



 

información no genera interés”. (MEMO Exceso de información (EI): El 

exceso informativo, todo en exceso es malo, la saturación de mensaje a los 

consumidores genera confusión y aburrimiento, es necesario proporcionar a 

los usuarios pequeñas cantidades de información de calidad para que esta 

pueda mantenerlo en su mente de forma constante.) 

 
 

4. ENTREVISTADO: “para no envejecer con sus consumidores y así estar al 

tanto de nuevos mercados”. (MEMO Innovación, evolución a partir de los 

nuevos mercados (IN): no solo hay que innovar los productos, sino también 

los métodos de promoción, no quedarse a tras de la competencia o incluso ser 

el primero en la línea de innovación. ) 

 
 

5. ENTREVISTADO: “ser congruente a partir de éstos tres lineamientos. 

Actualmente las redes sociales son un medio masivo el cual se puede 

transportar a cualquier lado con fácil acceso”. (MEMO: Congruencia de 

información): la congruencia en el marketing y la publicidad es muy 

importante, porque muchas organizaciones se dedican a crear publicidad de 

forma independiente para sus productos, ignorando los departamentos de 

producción, las líneas de calidad y demás, generando desinformación al 

cliente o publicidad engañosa.) 

 
 

6. ENTREVISTADO: “hay que conocer al cliente, saber cuáles son sus 

necesidades, y las empresas deben modificarse y renovándose” (MEMO: 

Conocer al cliente (CC): es decir, si una empresa quiere ofrecer un producto 

debe saber a quienes se lo a ofrecer, por qué, de qué manera se lo ofrecerá, 

entre muchas otras cosas, para esto debe terne conocimiento de los gustos, 

preferencias y necesidades de sus clientes prospectos.) 

 
 

ANÁLISIS SEGUNDO PLANO 



 

1. La publicidad como herramienta (PH): La publicidad es solo una 

herramienta, únicamente es el que posee el canal de persuasión, hay que 

mantener claro. 

 
 

2. Conocimiento del público (CP) se une con Conocer al cliente (CC): la unión 

de estas dos categorías de origen al tema, Apropiación del cliente, porque 

cuando hay una apropiación del cliente se genera una adecuada 

segmentación, si se segmenta es porque lo conoce y es capaz de catalogarlo. 

 
3. Innovación, evolución a partir de los nuevos mercados (IN): Esta categoría 

se mantiene pero su nombre pasa a ser, innovación en medios promocionales. 

 
 

4. Congruencia de información (CI): se mantiene porque es necesario tener 

claro que es de gran importante mantener comunicaciones entre los 

departamentos de una empresa, para así transmitir información verdadera y 

clara. 

 
 

5. Exceso de información (EI), exceso de información desaparece porque este 

tema está presente en el análisis de un grupo focal 

 

 
TEMAS 

 
1. APROPIACIÓN DEL CLIENTE 

2. INNOVACIÓN EN MEDIOS PROMOCIONALES 

3. CONGRUENCIA INFORMATIVA 



 

E3- ENTREVISTA 3 

 
Mario Ojeda Lobo 

Especialista en publicidad 

Unidades tecnológicas de Santander. 

 
 

MODERADOR: Entonces vamos a empezar con una descripción del perfil 

profesional. 

 
ENTREVISTADO: Listo, mi nombre es Mario Alfonso Ojeda Lobo, ahh soy 

profesional en mercadeo con énfasis en negocios internacionales, ehhh tengo una 

especialidad en prospectiva estratégica, soy magister en educación superior. Ehhh 

trabaje casi siete años en agencia publicitaria y trabajo como consultor hace más 

de diez años con la empresa privada y a nivel estatal. Hoy en día, ehh soy docente 

universitario, llevo en la docencia, en la academia aproximadamente diez años, 

también. 

 
MODERADOR: Bueno y ahora como para hablar un poco de el tema de publicidad. 

¿Qué concepto le daría usted a la publicidad? 

 

ENTREVISTADO: Bueno la publicidad es una herramienta, ehhh demasiado valiosa 

porque es la comunicación no solo de la empresa sino de los productos. Y la 

publicidad a nivel general es como el medio trasmisor de decir que yo vivo, yo existo. 

Si usted no se da a conocer difícilmente lo van a reconocer, lo van a relacionar o va 

a estar en la mente de las personas, difícilmente, si usted en publicidad en un 

contexto no tiene tres impactos, difícilmente lo van a recordar, entonces la 

publicidad es la mano derecha por decirlo así del marketing, a pesar que funciona 

como una disciplina, cierto, es hace parte importante del mix del marketing y es 

como él, uno de los puntos de apoyo, sin desmeritar las otras tres variables. Yo soy 

amigo de las cuatro p. 

 
MODERADOR: Bueno y de acuerdo pues a ese concepto que usted nos da. ¿Qué 

opina del uso de la publicidad en twitter? 



 

ENTREVISTADO: Pues el uso de la publicidad en twitter, ehh hasta donde yo tengo 

entendido, twitter nació como un medio de comunicación, cierto, pero que a su vez 

comenzó a transformarse igual con la idea de sus caracteres, después le añadieron 

imágenes, ehhh la publicidad ehhh en ese medio se está trabajando como, con un 

contexto informativo más que un contexto publicitario lo están manejando como un 

relaciones públicas en masa, eso es lo que está haciendo twitter hoy en día, porque 

cuando usted le llega la información con una noticia a usted lo coge con las defensas 

más bajitas, que es diferentes que abordarlo a usted de frente, en uno a uno para 

que usted me compre algo o un puerta a puerta. Entonces es otra forma de vender 

o de posicionar marca. 

 
MODERADOR: Bueno entonces usted cree que de acuerdo a los parámetros del 

marketing, ¿las estrategias usadas en twitter son acertadas? 

 
ENTREVISTADO: Sí, claro es un medio para tenerlo a uno actualizado, yo lo utilizo 

para mantenerme actualizado, ehh para ver cuál es el estado ehh a nivel social pero 

es aprovechado también por las empresas de esa misma forma para emitir una 

noticia, igual para darse a conocer y para posicionarse. Muchas veces nos hablan, 

bueno de que la empresa ehhh adquirió o se certificó en determinadas normas, en 

determinado procesos lo que me está diciendo es que los productos, sin necesidad 

de decirme que los productos son de excelente calidad o que están subiendo de 

nivel. 

 
MODERADOR: ¿Qué ventajas y desventajas tiene la publicidad en twitter y que los 

jóvenes estén participando de forma activo o crítica ante estos estímulos 

empresariales por medio virtuales? 

ENTREVISTADO: Pues yo creo que twitter para mi es uno de los medios que más 

me gustan, uno porque no satura tanto, si, lo que me he dado cuenta es que a pesar 

de publican, a excepción de las de comunicaciones como RCN y Caracol que emiten 

noticias de manera continua porque es el medio que tiene, pero las otras empresas 

lo hacen con, de una forma más racional y llegan al cliente de otra forma. Igual lo 

están enlazando con otros medios de comunicación, ehhh a nivel de internet o a 



 

nivel masivo, ehh usted recibe link donde puede ampliar la información porque usted 

sabe que a veces los caracteres que maneja son limitados pero al colocar una 

dirección de una vez lo catapulta a más información, si usted quiere adsorbe más 

información. Y de cierta forma es un medio que, que es incluyente porque no deja 

por fuera a ninguna parte de la población, por decirlo así es de un acceso continuo 

igual por los jóvenes, los jóvenes en un principio no hacían uso del twitter, por las 

limitaciones pero después del uso de las imágenes y enlazar todas esas páginas 

web con otras, bueno etcétera, etcétera se ha vuelto como más ameno. 

 
MODERADOR: Bueno, ¿Y cómo describiría la transición del marketing tradicional 

al nuevo marketing de la era digital? 

 
ENTREVISTADO: Es lo que nosotros conocemos realmente la social media, pero 

lo que yo les decía al principio el marketing se apoya en la publicidad y si usted no 

tiene varios impactos en una persona, difícilmente lo van a conocer y lo van a 

comprar. S i usted no tiene mínimo tres impactos por diferentes medios, difícilmente 

lo van a recordad y lo van a comprar. Entonces twitter es uno de ellos que refuerza 

con otros medios, porque él lo catapulta, lo que yo decía, a otras fuentes de 

información igual ellos le suministran información acerca del producto o el servicio 

o la empresa que les está brindando la información, ósea se está volviendo 

complementaria, hoy social media es una estrategia ehh, completa, cierto, porque 

no solo enlaza lo que es redes sociales, páginas web, blog ehh correo electrónicos, 

sino muchas veces correo directo, bueno se enlaza con todas las redes de 

información y fácilmente usted puede perfilar a alguien por redes sociales, no 

necesita usted ir hasta la casa para saber quién es, si, ni a que se dedica, que 

gustos tiene, únicamente por la información a la que accede dentro de la aplicación. 

MODERADOR: Bueno, en cuanto a las empresas ¿Cree que todas las empresas 

deben tener twitter para hacer mercadeo d sus productos o servicios? 

 
ENTREVISTADO: Sí, claro desde las empresas de tipo social hasta las empresas 

de tipo gubernamental y claro está que la empresa privada. No es ajeno, uno mismo 

como personas es una empresa y muchos se están promocionando dentro de twitter 



 

y son reconocidos las personas como empresas, y están respaldando ya sea por 

relaciones publicas a una empresa o se dieron a conocer como una personas 

natural dentro de ese medio de comunicación que se llama twitter. Para mí no es 

ajeno, eso es para todo el mundo, si le dan un uso adecuado puede tener un buen 

impacto. 

 
MODERADOR: ¿En que se visiona el marketing? 

 

ENTREVISTADO: Bueno, ehh hace poco la semana pasada tuve la oportunidad de 

hablar con una persona especialista en el marketing que trajo el radar, sí que es 

uno de los mejores a nivel mundial, no me acuerdo el nombre pero él comentaba 

que el marketing va a trasformar el mundo y las redes sociales son la forma más 

fácil de pasar información y estar en cualquier parte del mundo en tiempo real. 

Entonces del uso adecuado que le den las empresas al marketing y que esa semillita 

de la parte social y de la parte ambiental se siga implementando como parte 

fundamental en las empresas hacia el marketing, no de ese marketing agresivo que 

no mira quien es el cliente, que busca de pronto endeudarlo, si, que lo único que le 

interesa es el consumo, entonces estamos en un periodo de transición y la idea es 

que el marketing va a transformar el mundo. Hoy por hoy es una herramienta de 

transformación social que es más cualitativa y de observación, que cuantitativa. No 

es ajena a lo cuantitativo pero es un estudio de observación basado en los números. 

 
 

 
CODIFICACIÓN 

 
1. ENTREVISTADO: “La publicidad es una herramienta” 

2. ENTREVISTADO: “Es un medio transmisor” 
3. ENTREVISTADO: “Si usted no se da a conocer difícilmente lo van a 

reconocer.” 

4. ENTREVISTADO: “Tiene que estar en la mente de las personas” 

5. ENTREVISTADO: “Relación con el marketing” 

6. ENTREVISTADO: “Es una disciplina” 



 

7. ENTREVISTADO: “pertenece al mix del marketing” 

8. ENTREVISTADO: “Twitter está en un contexto informativo” 

9. ENTREVISTADO: “Twitter consiste en relaciones públicas en masa” 

10. ENTREVISTADO: “Posicionarse” 

11. ENTREVISTADO: “Si usted no tiene mínimo tres impactos por diferentes 

medios, difícilmente lo van a conocer” 

12. ENTREVISTADO: “Twitter enlaza casi todas las redes sociales” 

13. ENTREVISTADO: “El marketing va a transformar el mundo” 

 
 

CATEGORÍAS 

 
1. Publicidad (P) 

2. Herramienta (H) 

3. Medios transmisor (M.T) 

4. Reconocimiento de marca (R.M) 

5. Marketing (M) 

6. Disciplina (D) 

7. Mix del marketing (MX.M) 8. Twitter (T) 

 

9. Contexto informativo (C.I) 

10. Relaciones públicas (R.P) 

11. Posicionamiento (P) 

12. Social Media (S.M) 

13. Impactos de marca (I.M) 

14. Redes Sociales (R.S) 

 
ANALISIS EN PRIMER PLANO 

 
 

1. ENTREVISTADO: “La publicidad es una herramienta” Se refiere a la 

publicidad como herramienta para comunicar un mensaje, por el cual las 

empresas dan a conocer un producto o servicio. También se refiere a que la 



 

publicidad es solo una herramienta del marketing ya que el concepto de 

mercadeo es mucho más amplio y la publicidad es una rama del marketing, 

que se engloba en las cuatro P (producto, precio, plaza y promoción). 

 
 

2. ENTREVISTADO: “Es un medio transmisor” El especialista en publicidad 

(Mario Ojeda) se refiere a Twitter como un medio para trasmitir información y 

no publicidad, ya que él dice que es una red social que fue creada para 

informar, pero que actualmente muchas organizaciones utilizan esa red social 

para posicionar una marca o servicio. 

 
 

3. ENTREVISTADO: ENTREVISTADO: “Si usted no se da a conocer 

difícilmente lo van a reconocer”, el publicista se refiere a que una marca o 

servicio debe darse a conocer y tener varios impactos de publicidad en el 

mercado. Así mismo lograr estar en la mente del consumidor, porque si no lo 

logra no va a tener posicionamiento y difícilmente el cliente va a reconocer la 

empresa. 

 
 

4. ENTREVISTADO: “Tiene que estar en la mente de las personas”, Para 

generar un posicionamiento de marca, el cliente debe reconocer la marca y la 

hablar de ella para generar una publicidad voz a voz. Estar en la mente del 

consumidor es tener un cliente fiel al producto que ofrece la empresa. 

 
 

5. ENTREVISTADO: “Relación con el marketing” Mario Ojeda se refería a que la 

publicidad tiene relación con el marketing, a la función que tiene respecto a los 

impactos que genera en el cliente una publicidad. 

 
6. ENTREVISTADO: “Es una disciplina” se refiere a la publicidad como una parte 

del marketing, uno de los estudios que realiza el mercadeo para dar a conocer 

un producto o servicio y que busca posicionar una marca. 



 

7. ENTREVISTADO: “pertenece al mix del marketing” hace referencia a que se 

apoya en la teoría de las cuatro P: producto, precio, plaza y promoción. 

 
 

8. ENTREVISTADO: “Twitter está en un contexto informativo” Mario Ojeda 

expresaba que twitter es un red social que nace con la finalidad de informar y 

que no se creó para publicitar anuncios de empresas, pero que sin embargo 

muchas organizaciones han escogido esta red social como medio para 

posicionar una marca. 

 
 

9. M.O: “Twitter consiste en relaciones públicas en masa”, ya que todos las 

personas pueden relacionarse con personas de diferentes culturas, incluso de 

estar tan cerca de conocer una persona reconocida ante la sociedad. 

 
 

10. ENTREVISTADO: “Posicionarse”, twitter es un medio que actualmente se 

está usando para posicionar marca, ya no solo cumple la finalidad de informar 

si no que muestra publicidad acerca de un producto o servicio. 

 
 

11. ENTREVISTADO: “Si usted no tiene mínimo tres impactos por diferentes 

medios, difícilmente lo van a conocer”, él se refería a que todas las 

organizaciones deben crear estrategias de mercado que logren generar 

impactos en los consumidores que consumen el producto que la empresa 

ofrece, si no logra por lo menos tres impactos fuertes en diferentes medios, no 

va a ser recordado por el cliente y difícilmente se podrá posicionar en el 

mercado. 

 
 

12. ENTREVISTADO: “Twitter enlaza casi todas las redes sociales”, Mario 

Ojeda decía que twitter es una red social que enlaza diferentes redes como 

blog, páginas web, Facebook, YouTube entre otras redes que hacen de twitter 

una red muy completa para comunicar un producto de publicidad. 



 

 

13. ENTREVISTADO: “El marketing va a transformar el mundo”, él se refiere 

a que ya en todo se está haciendo marketing ya que todo se refiere al cliente, 

a ventas y muchas más cosas que engloban el mercadeo. 

 
ANÁLISIS SEGUNDO PLANO 

 
1. Las categorías 1 y 5 (Influencia en el mercado) se unen pues por medio de 

una se llega a la otra, es decir, la publicidad lleva a la efectividad de un 

producto en el mercado y el marketing necesita hacer publicidad para dar a 

conocer un producto o servicio. Llevará por nombre: Publicidad de 

influencia en el mercado 

 
 

2. Las categorías 13 y 14 (Influencia mediática y promociones) se unen pues 

el impacto de una marca va dentro de unas de las influencias mediáticas 

que utiliza el mercado para cautivar al cliente. Llevará por nombre: 

Influencia de redes en el mercado 

 
 

3. Las categorías 8, 9 y 12 (Contexto informativo en la social media) se unen 

pues porque todo el contexto en el que gira el acto de compra vienen 

dependiente de la influencia que haya en las redes sociales a través de su 

entorno, de sus mensajes a través de twitter. Llevará por nombre: Contexto 

del mediático. 

 
 

4. Las categorías 1 y2 (herramientas de publicidad) se unen porque la 

publicidad tiene como fin vender productos, y para que la publicidad se usan 

diferentes herramientas que logran que el mensaje sea efectivo. Llevará por 

nombre: herramientas publicitarias. 

 
 

TEMAS 



 

1. PUBLICIDAD DE INFLUENCIA EN EL MERCADO (PM) 

2. INFLUENCIA DE REDES EN EL MERCADO (IMRS) 

3. CONTEXTO DEL MEDIÁTICO (TCISM) 

4. HERRAMIENTAS PUBLICITARIAS (PH) 

 
 

E4 - ENTREVISTA 4 

 
Entrevista Oscar Toloza 

Especialista en redes sociales. 

Universidad Autónoma de Bucaramanga. 

 
MODERADOR: ¿Cómo denomina usted a Twitter? 

ENTREVISTADO: Twitter es una red social, un microbloging, que permite a un 

usuario compartir información ya sea publicación, imágenes, en caso de las 

personas que lo utilizan para la venta de productos y ofertas de sus productos. A su 

vez es una red social que permite integrar una red de seguidores que les gusta 

hablar de un tema en común. Para eso nació Twitter en el 2006. 

 
MODERADOR: ¿Cómo     vincula     a      Twitter      con    las 

empresas? 

ENTREVISTADO: No, definitivamente no, por varias razones. Primero, la intensión 

en Twitter es interactuar y escuchar un feedback por parte de los usuarios que lo 

manejan en la parte del marketing digital. Es una plataforma que te permite dar 

soporte al cliente, servicio al cliente, recoger unos datos pero en 140 caracteres, 

que no es nada. Más bien Twitter lo que hace es ser una herramienta de 

comunicación que permite llevar a otros lugares, puede ser un fan page en 

Facebook o puede ser una página web como tal, preferiblemente. Un lugar donde 

se va poder encontrar información relacionada con ventas como tal, pero no es una 

plataforma adecuada porque es muy limitada, aunque permita patrocinar anuncios, 

que es digámoslo en cierta forma, es la parte de publicidad en Twitter. 

Moderador: ¿Considera a Twitter como la red social más adecuada para ejercer 

Marketing virtual? 



 

ENTREVISTADO: La estrategia, Twitter sería principalmente una herramienta de 

comunicación. Se podría implementar una estrategia de sondeo social que implica 

que haya posicionamiento del producto, servicio o la marca en la red social. Ejemplo 

que cuando haya un hashtag determinado aparezca la información o cuando se 

busque en otra red social, también aparezca la misma información. Es simplemente 

una herramienta de apoyo que nos va permitir compartir información y como decía 

ahorita, recibir un feedback. Siempre lo comento, lo importante detrás del uso de 

redes sociales, independientemente de cual sea la estrategia, para qué vamos a 

usar twitter, para gestionar una marca, para posicionamiento web, va ser para 

manejar el branding de la marca, de la empresa o va ser simplemente para informar, 

para clientes, caso de las telefonías móviles en Colombia que lo utilizan para 

feedback. Caso de empresas como Motorola, movistar y demás, que promocionan, 

más no es una herramienta como tal donde se pueda desarrollar una estrategia de 

marketing. 

 
MODERADOR: ¿Qué tendría en cuenta antes de ejercer marketing virtual en 

Twitter? 

ENTREVISTADO: Si genera consumo, por lo menos de contenidos pero los genera. 

A qué me refiero, ahorita en las redes sociales a la gente lo que le interesa es el 

contenido, tú exiges contenido de lo que tú quieres ver o de lo que te interesa. 

Ejemplo un usuario de x dispositivo móvil qué quiere ver, un contenido donde pueda 

simular, la tableta o el Smartphone lo que sea, entonces, a través de Twitter tú 

puedes compartir información, éste es el enlace, consulten acá. Es la forma en que 

se puede trabajar éste tipo de información. 

 
MODERADOR: ¿Cree que la publicidad en Twitter ocasiona consumo? ¿Para 

usted, es mayor o menor el impacto publicitario que tienen las empresas en Twitter, 

comparando con los medios análogos? 

ENTREVISTADO: No, el impacto, depende de las audiencias. Hay muchas 

personas incluyendo los jóvenes que no utilizan redes sociales, entonces las 

estrategias de mercadeo digital, en Twittter o en cualquier otra red, van ligadas a 

una estrategia de marketing tradicional. Son usuarios diferentes, segmentaciones 



 

diferentes, y para eso se utilizan herramientas que me identifican a mí que usuarios 

son los que me están leyendo, los usuarios que más consumen, los usuarios con 

los que más interactuó, de qué región del país son y eso me permite a mi generar 

acciones informativas y comunicativas para públicos específicos. No es lo mismo a 

que tú vayas y publiques en una emisora un audio promocional de un producto a 

que promociones un tweet, en donde vayas a publicar información de un nuevo 

producto o servicio. Las personas, posiblemente de mayor edad, no entran a 

Twitter, como otras si lo hacen, entonces para cada público hay audiencias. Los 

inmigrantes digitales son esas personas que son de edad y que están entrando a la 

tecnología. Posiblemente prefieran escuchar radio o ver televisión y ahí le va llegar 

el mensaje. Posiblemente no va entrar a Twitter porque está en un proceso de 

adaptación, al uso de las herramientas y a reconocerlas. No va estar todo el tiempo 

pegado a una red informándose. 

 
MODERADOR: ¿En qué rango de edad cree que se encuentran los jóvenes que 

más consumen Twitter? 

ENTREVISTADO: Por experiencia o al menos en las redes que yo manejo, la 

mayoría de personas que consumen los contenidos son entre los 20-25 a 35 años. 

Es un rango de edad estándar no puedo decir que es por algún estudio que se haya 

hecho en Colombia, cuáles son los que más consumen redes sociales o Twitter, 

pero si se ve mucha interacción hoy en día de jóvenes universitarios que no hace 

un uso adecuado de la herramienta, posiblemente porque depende de la intensión 

con la que vayan a utilizar la herramienta pero se ve sobre todo una participación 

sobre todo, ‘adecuada’, en personas mayores de 25 años que ya saben para qué 

utilizan la herramienta o sea que tienen una intención social con la herramienta para 

compartir contenidos como tal. Ya para allá el uso es muy social, demasiado 

farandulero y muy bitácora de mí día a día y la mayoría de los jóvenes, lo hacen 

así, no hacen un uso adecuado de la herramienta. 

MODERADOR: ¿Cree que la gente sabe utilizar Twitter? 

ENTREVISTADO: Primero porque considero que no saben para qué es la 

herramienta, o sea que si tú entras a Facebook tú sabes que Facebook es una red 



 

social donde tú compartes con tus amigos y ahí puedes publicar lo que quieras. La 

intención de twitter es compartir información y no es compartir información de que 

me partí una uña, la foto en Instagram y la pública, o, estoy en tal centro comercial 

y la selfie. La intensión de Twitter en su momento cuando nace, es que tú compartas 

contenido. Por ello se considera microbloging, qué se hace en un blog? Genera 

entradas y comparte información a la audiencia de interés, o sea a tus seguidores. 

Esa fue la idea con la que nació Twitter, publicar contenidos de interés, sobre algún 

tema en particular. Por ejemplo, Al que le gusta la tecnología de Apple, hablará 

mucho de Apple, de Android, hablará mucho de Android, el que es fan de fútbol, 

publicará sobre fútbol. Pero qué sucede actualmente con las personas, 

especialmente los más jóvenes. Utilizan Twitter para segmentar sus comentarios o 

atacar a las marcas. Comentario de algún político, lo primero que hacen es 

insultarlo, no interactúan. Eso no es interactuar. Insultar a una persona corta 

cualquier proceso de comunicación. Una marca, entonces un fanboy de Android, va 

he insulta a los fanboy de Apple, entonces se generan riñas virtuales que de una 

vez dañan la intensión de lo que es Twitter. Entonces no saben utilizar Twitter 

porque también lo toman como la bitácora del día a día, ‘me levanté con pereza 

hoy día lunes’, ‘qué pereza que mañana es martes’ entonces todo lo que la gente 

piensa, lo comparte sin saber y darse cuenta, si ese contenido le interesa a mis 

seguidores. Entonces qué se debe tener en cuenta ¿yo para qué entro a Twitter? 

Si a ti te interesa hablar de un tema en específico, tus seguirás a personas 

específicas y las personas específicas te van a seguir según las cosas que tú 

twittees. Pero cuando una marca no tiene un sentido de orientación ni para qué se 

va utilizar la marca entonces se va volver en la bitácora de quejas, de contar 

segundo qué se está haciendo, la foto del día; haciendo que no haya un sentido real 

del uso de la herramienta. Es como si tuviese un Facebook más pero con 140 

caracteres. 

MODERADOR: Twitter ahora va a implementar entre sus opciones de retweet, 

favorito, la opción de comprar. ¿Cómo cree que esto afectará el consumo online? 



 

ENTREVISTADO: Al principio decía que la herramienta es muy limitada, estas 

nuevas opciones lo que nos va a permitir a los usuarios es ir más allá de lo que se 

conoce como la atracción o como la apropiación de un usuario de la marca, cuando 

yo hago un clic, reviso un contenido y puedo comprar, lo que quiere decir que yo, 

estoy convirtiendo, a un usuario que consume contenidos, en clientes. Entonces lo 

que se está haciendo es, aprovechando la herramienta de una vez para que la gente 

compre. Antes que se hace, la gente va y ve contenidos y no se puede hacer más 

nada. Ahora que pasa se está atrayendo clientes y se está dando la posibilidad de 

comprar. Y sí generará compras pero habrá que mirar el modelo para ver como se 

está haciendo y como funciona como se está haciendo en Facebook. La gente 

todavía desconfía de comprar por herramientas porque prefieren ir a la página web 

oficial o ir a una página o a una tienda en línea como Mercado Libre, Ebay, Amazon, 

que ya saben que tienen la confianza y el respaldo de que es algo serio. No estoy 

diciendo que Facebook y Twitter no sean serios en sus procesos de compra, sino 

que son lugares muy jóvenes y la gente aún no confía, porque es algo que está en 

implementación y en proceso. La idea con eso y asumo que las marcas lo tomarán 

así es que se concreten clientes, que esos usuarios que se interesan en la marca 

compre directamente desde otra herramienta diferente, talvez sea más fácil, más 

rápida, hay que mirar cuando salga si es limitada o no. Es una opción más para 

promocionar y vender, hay que ver qué tipos de estrategias se van a manejar, como 

va ser toda la cuestión de la compra en línea y con base a eso, más adelante, como 

usuarios podremos evaluar la herramienta como tal. 

 
MODERADOR: ¿Qué red social produce venta o consumo en los jóvenes? 

ENTREVISTADO:Toda red social genera consumo de contenidos. Como marca se 

comparten contenidos y mayormente se genera consumo de contenidos. Cuando 

se consume contenidos qué hace la empresa, fideliza clientes, genera atracción, 

permite que la gente vaya más a las páginas web, que se posicione la marca, que 

se hable de la marca, que se reciba feedback. Allí es importante tener en cuenta, 

que ese consumo de información, debe llevar al usuario a compra. Facebook es una 

de las redes sociales que más se presta para ello, incluso, ya se puede comprar a 

través de Facebook. Pero el desarrollo de aplicaciones y esa flexibilidad que tiene 



 

Facebook para poder generar contenidos, es lo que favorece que la gente la utilice 

más, por su carácter social y también interactivo para que se consuman contenidos 

y se lleva a una decisión de compra. Hay que tener en cuenta que el usuario, utiliza 

las redes sociales principalmente para escuchar de la marca, cuando sale un 

producto, se pregunta por las redes sociales, se publican mensajes en una 

comunidad que hablen de la marca y a través de ese feedback se toma la decisión 

de compra. Por eso es importante la gestión de marca de una empresa. Si es una 

empresa, por ejemplo lo que se está viviendo ahorita de Avianca, que habla de 

maravilla de su servicio pero realmente no lo es y a través de las redes sociales 

intenta demostrar que el servicio está con normalidad, cuando los usuarios en el 

aeropuerto se están quejando. Ahí ya hay un contraste de lo que la marca ofrece, 

las ofertas, las promociones y demás, por salir de una crisis y se está metiendo en 

otra crisis más. Entonces perdieron la confianza, perdieron la identidad y siguen 

promocionando por las redes como si no pasará nada, en vez de solucionar los 

problemas que hay. Es importante que en las redes haya una estrategia. Si hay 

crisis se solucionan crisis, si hay promoción pues se solucionan promociones, 

entonces esa promoción debe estar respaldada en redes sociales para ampliar 

contenido, mediante juegos, retos, aplicaciones para concursos para algún 

obsequio. 

 
MODERADOR: ¿Cómo se pueden medir otras redes sociales? 

ENTREVISTADO: Facebook se puede medir a través de estadísticas que ayudan a 

revisar los contenidos que más se consumen, el tipo de usuarios segmentados por 

edades, gustos e intereses, la región donde hay más consumo, donde hay más 

participación y donde se encuentran los usuarios más activos. Permitiendo que las 

empresas mejoren las acciones que ya están planteadas. Si hay productos que no 

generan el mismo impacto se van a buscar contenidos que en su mayor parte 

generen consumo. Lo que más impacta atrae comentarios, likes, feedback y mucho 

más contenido. Haciendo que se conozca qué es lo que sirve y qué no. Eso sirve 

para anunciarlo que ya se hace en forma paga. Entonces se analizan dos 

conceptos, marketing relacional o invoice marketing que me permiten promocionar 

productos a través de contenidos. En Facebook se puede pagar para que se 



 

promocionen los contenidos. Se pueden promocionar los productos volviéndolo 

virales o pagos. 

 
 

 
CODIFICACIÓN DE ENTREVISTA 

 
1. ENTREVISTADO: “Twitter es una red social, un microbloging, que permite a 

un usuario compartir información.” 

 
 

2. ENTREVISTADO: “Es una red social que permite integrar una red de 

seguidores que les gusta hablar de un tema en común.” 

 
 

3. ENTREVISTADO: “La intensión en Twitter es interactuar y escuchar un 

feedback por parte de los usuarios que lo manejan en la parte del marketing 

digital.” 

 
 

4. ENTREVISTADO: “Twitter da un soporte al cliente, servicio al cliente” 

 
 

5. ENTREVISTADO: “Twitter lo que hace es ser una herramienta de 

comunicación que permite llevar a otros lugares, puede ser un fan page en 

Facebook o puede ser una página web” 

 
 

6. ENTREVISTADO: “Twitter es un lugar donde se va poder encontrar 

información relacionada con ventas como tal, pero no es una plataforma 

adecuada porque es muy limitada” 

 
 

7. ENTREVISTADO: “Twitter sería principalmente una herramienta de 

comunicación” 



 

8. ENTREVISTADO: “Es simplemente una herramienta de apoyo que nos va 

permitir compartir información y como decía ahorita, recibir un feedback” 

 
 

9. ENTREVISTADO: “vamos a usar twitter, para gestionar una marca, para 

posicionamiento web, va ser para manejar el branding de la marca, de la 

empresa o va ser simplemente para informar,” 

 
 

10. ENTREVISTADO: “Si genera consumo, por lo menos de contenidos” 

 
 

11. ENTREVISTADO: “a través de Twitter tú puedes compartir información, éste 

es el enlace, consulten acá.” 

 
 

12. ENTREVISTADO: “a través de una lectura de consumo se me permite a mi 

generar acciones informativas y comunicativas para públicos específicos” 

 
 

13. ENTREVISTADO: “Los inmigrantes digitales son esas personas que son de 

edad y que están entrando a la tecnología.” 

 
 

14. ENTREVISTADO: “la mayoría de personas que consumen los contenidos son 

entre los 20-25 a 35 años” 

 
 

15. ENTREVISTADO: “se ve mucha interacción hoy en día de jóvenes 

universitarios que no hace un uso adecuado de la herramienta” 

 
 

16. ENTREVISTADO: “personas mayores de 25 años que ya saben para qué 

utilizan la herramienta, que tienen una intención social con la herramienta para 

compartir contenidos como tal” 

 
 

17. ENTREVISTADO: “La intención de Twitter es compartir información” 



 

 

18. ENTREVISTADO: “La intensión de Twitter en su momento cuando nace, es 

que tú compartas contenido” 

 
 

19. ENTREVISTADO: “la idea con la que nació Twitter, publicar contenidos de 

interés, sobre algún tema en particular” 

 
 

20. ENTREVISTADO: “Pero qué sucede actualmente con las personas, 

especialmente los más jóvenes. Utilizan Twitter para segmentar sus 

comentarios o atacar a las marcas” 

 
 

21. ENTREVISTADO: “se generan riñas virtuales que de una vez dañan la 

intensión de lo que es Twitter.” 

 
 

22. ENTREVISTADO: “se debe tener en cuenta ¿yo para qué entro a Twitter? Si 

a ti te interesa hablar de un tema en específico, tus seguirás a personas 

específicas y las personas específicas te van a seguir según las cosas que tú 

twittees. Pero cuando una marca no tiene un sentido de orientación ni para 

qué se va utilizar la marca entonces se va volver en la bitácora de quejas” 

 
 

23. ENTREVISTADO: “ yo estoy convirtiendo, a un usuario que consume 

contenidos, en clientes” 

 
 

24. ENTREVISTADO: “No estoy diciendo que Facebook y Twitter no sean serios 

en sus procesos de compra, sino que son lugares muy jóvenes y la gente aún 

no confía, porque es algo que está en implementación y en proceso.” 

 
 

25. ENTREVISTADO: “. Es una opción más para promocionar y vender, hay que 

ver qué tipos de estrategias se van a manejar” 



 

 

26. ENTREVISTADO: “Toda red social genera consumo de contenidos” 

 
27. ENTREVISTADO: “es importante tener en cuenta, que ese consumo de 

información, debe llevar al usuario a compra” 

 
 

28. ENTREVISTADO: “usuarios segmentados por edades, gustos e intereses, la 

región donde hay más consumo, donde hay más participación y donde se 

encuentran los usuarios más activos.” 

 
 

29. ENTREVISTADO: “se analizan dos conceptos, marketing relacional o invoice 

marketing que me permiten promocionar productos a través de contenidos.” 

 
 

 
CATEGORIAS 

 
1. Compartición De Contenidos (CC) 

2. Red Social (RS) 

3. Interacción Y Feddback (IF) 

4. Twitter Como Herramienta (TH) 

5. Limitaciones De Twitter (LT) 

6. Marketing Digital (MD) 

7. Consumo De Contenidos (CDC) 

8. Acciones Informativas Y Comunicativas (AIC) 

9. Inmigrantes Digitales (ID) 

10. Proceso De Compra Digital (PCD) 

11. Segmentación De Públicos (SP) 

12. Marketing Relacional (MR) 

 

ANÁLISIS POR UNIDAD 



 

1. ENTREVISTADO: “La intención de Twitter es compartir información” (MEMO: 

Compartición de Contenidos (CC) La intención con la que nace Twitter es 

compartir contenidos lo que esto se refiere es que la publicación de 

contenidos, es compartir como fotos, información, links y demás a los usuarios 

que hacen parte de nuestra red social para que ellos se mantengan 

informados). 

 
 

2. ENTREVISTADO: “Es una red social que permite integrar una red de 

seguidores que les gusta hablar de un tema en común” (MEMO: Red Social 

(RS) Se refiere a una plataforma virtual en la que se pueden compartir 

contenidos con los usuarios a los cuales uno tiene incluido en su lista de 

contactos, amigos o seguidores. Las redes sociales, se denominan así, porque 

asocian un denominado número de personas con intereses comunes entorno 

a un tema, permitiendo así la interacción entre usuarios). 

 
 

3. ENTREVISTADO: “Twitter da un soporte al cliente, servicio al cliente” (MEMO: 

Interacción y Feddback (IF) Twitter es una red social que permite a la 

organización generar una interacción y feddback con el cliente a través del 

soporte y servicio al cliente). 

 
 

4. ENTREVISTADO: “Es simplemente una herramienta de apoyo que nos va 

permitir compartir información y como decía ahorita, recibir un feedback” 

(MEMO: Twitter como Herramienta (TH) Según la definición de Oscar, esta 

red social más allá de ser simplemente eso es una herramienta, para compartir 

contenidos, realizar un feedback y también que a través de ella los públicos 

consuman contenidos). 

 
 

5. ENTREVISTADO: “Twitter es un lugar donde se va poder encontrar 

información relacionada con ventas como tal, pero no es una plataforma 

adecuada porque es muy limitada” (MEMO: Limitaciones de Twitter (LT) 



 

ciento cuarenta caracteres es un espacio muy limitado para abarcar cierto tipo 

de información lo que lleva a Twitter a que anexe links que inmediatamente a 

la hora de requerir más información envía al usuario a otra página externa, 

haciendo que inmediatamente Twitter deje de ser el centro de atención). 

 
6. ENTREVISTADO: “yo estoy convirtiendo, a un usuario que consume 

contenidos, en clientes” (MEMO: Marketing Digital (MD) El marketing 

digitales generar publicidad y mezcla promocional a través de los diferentes 

espacios que brinda la web para esto. Por eso el marketing digital es de gran 

importancia ya que ayuda a convertir los usuarios en consumidores). 

 
 

7. ENTREVISTADO: “Si genera consumo, por lo menos de contenidos” (MEMO: 

Consumo De Contenidos (CDC) Puede que Twitter no genere consumo de 

productos pero genera consumo de contenidos. Que es el consumo de 

información, publicidad y demás difundida en la web a través de redes 

sociales). 

 
 

8. ENTREVISTADO: “a través de una lectura de consumo se me permite a mi 

generar acciones informativas y comunicativas para públicos específicos” 

(MEMO: Acciones Informativas y Comunicativas (AIC)) Las redes sociales 

y en general las páginas web, permiten a las organizaciones hacer un 

seguimiento del consumo de contenidos. A través de ese análisis de consumo 

se generan las acciones informativas y comunicativas diseñadas para públicos 

específicos, con el fin de que éstas sean efectivas y cumplan con los objetivos 

de la organización). 

 
 

9. ENTREVISTADO: “Los inmigrantes digitales son esas personas que son de 

edad y que están entrando a la tecnología.” (MEMO: Inmigrantes Digitales 

(ID)) Como ya lo explica la misma frase son todas aquellas personas que no 

pertenecen a la generación X, que han optado por entrar a hacer parte del 

mundo digital). 



 

 

10. ENTREVISTADO: “No estoy diciendo que Facebook y Twitter no sean 

serios en sus procesos de compra, sino que son lugares muy jóvenes y la 

gente aún no confía, porque es algo que está en implementación y en proceso” 

(MEMO: Proceso de Compra Digital (PCD) Es todo aquel proceso de 

adquisición de 

un producto pero se hace a través de la web, en este caso, a través de redes 

sociales). 

 
 

11. ENTREVISTADO: “usuarios segmentados por edades, gustos e 

intereses, la región donde hay más consumo, donde hay más participación y 

donde se encuentran los usuarios más activos.” (MEMO: Segmentación de 

Públicos (SP)) Es importante segmentar el público a través de los contenidos 

que consume, edad, participación, etc. Ya que eso lleva a que la mezcla 

promocional se pueda segmentar, enviando mensajes adecuados a los 

diferentes tipos de públicos, contribuyendo así a que la publicidad emitida sea 

efectiva). 

 
 

12. ENTREVISTADO: “se analizan dos conceptos, marketing relacional o 

invoice marketing que me permiten promocionar productos a través de 

contenidos.” (MEMO: Marketing Relacional (MR) El Marketing relacional es 

el marketing enfocado a generar vínculos con el cliente permitiendo esto que 

los clientes, prefieran y diferencien a una marca por encima de otra. Los 

consumidores pasan a ser usuarios activos de la organización, no simples 

anónimos). 

 
 

ANÁLISIS SEGUNDO PLANO 

 
1. Las categorías 1, 2, 3 y 4 (Compartición de contenidos, Red social, Interacción 

y Feedback y Twitter como herramienta) se unen ya que Twitter es una Red 



 

Social usada como herramienta para la Interacción y Feedback con los 

consumidores de la marca. Llevará por nombre: Twitter como una 

herramienta para la interacción y feedback. 

 
2. Las categorías 6, 7, 8, 10, 11 y 12 (Marketing Digital, Consumo de contenidos, 

Acciones informativas y comunicativas, Proceso de compra digital, 

segmentación de públicos y Marketing relacional) se unen ya que es un ciclo 

en la cadena consumidora. La segmentación de públicos ayuda a la 

organización a establecer su target especifico lo que permite que se realicen 

campañas de marketing relacional - digital, a través de una serie de acciones 

informativas y comunicativas, que conllevan al consumo de contenido por parte 

de usuario para que esto finalmente desemboque en el proceso de compra 

digital. Llevará en nombres de: El ciclo de compra 

 
3. Inmigrante digitales 

 
4. Limitaciones de twitter 

TEMAS 

1. CICLO DE COMPRA (CC) 

2. LAS REDES SOCIALES COMO UNA HERRAMIENTA PARA LA 

INTERACCIÓN Y FEEDBACK CON EL PÚBLICO (RSHIFP) 

3. INMIGRANTES DIGITALES (ID) 

4. LIMITACIONES DE LA RED SOCIAL TWITTER (LRST) 

 
 

 
E5 - ENTREVISTA 5 

 
Silvia Vásquez 

Comunicadora social organizacional 

Financiera Coomultrasan/ Coomultrasan Multiactiva 



 

MODERADOR: ¿Que redes maneja Financiera Coomultrasan? 

ENTREVISTADO: Nosotros mejamos redes internas y externas, nuestros puntos 

fuertes en cuanto a redes sociales dirigidas a nuestro público externo son Facebook 

y Twitter, también hemos intentado apostarle a otras redes sociales, pero pues las 

más comunes son estas dos, además nuestro público es gente mayor entonces 

apenas estamos fortaleciéndonos en estas dos. 

Quizá más adelante se pueda incursionar en otras redes sociales, pero financiera 

tiene muy en cuenta el tipo de público con el que trabajamos y sobretodo que 

nosotros debemos ir a la par tecnológica con nuestros clientes. 



 

 

Nosotros decidimos emprender labores en redes sociales por un cambio estratégico 

de toda la empresa, porque nuestro público estaba estancado, teníamos siempre a 

los mismos clientes, entonces quisimos dirigimos a nuevas personas, entre ellos 

personas maduras y jóvenes, entonces a esto se debe todo este cambio. 

 
 

MODERADOR: ¿Que red social le parece más efectiva para labores 

publicitaras y de mercadeo? 

ENTREVISTADO: Yo creo que ambas redes sociales son buenas para realizar 

publicidad, hablando concretamente en el manejo que le damos a estas dos 

herramientas, me atrevo a decir que twitter, ya que para el público externo somos 

financiera coomultrasan, pero nuestro nombre es financiera multiactiva como 

tenemos registrado en el perfil de Facebook, además en este perfil manejamos un 

fan page, pero en ocasiones se presenta confusiones entre el perfil interno, 

multiactiva y el perfil dirigido al público externo Financiera Coomultrasan. En twitter 

cualquier personas interesada en la empresa nos sigue, además el tipo de 

contenido que se publican van orientados a la información y entre líneas se les 

proporción publicidad implícita a cada una de las publicaciones, mientras que en 

Facebook si es posible hacer publicidad explícitamente, aunque esta no es nuestra 

línea de trabajo central, a nosotros nos gusta reflejar los avances de la organización 

por medio de Facebook. 

En cuanto al mercadeo es bueno mantener registro de la trascendencia que tiene 

nuestras publicaciones y de las personas que consumen nuestra información, pues 

alguien que constantemente revise nuestras publicaciones es más susceptible a 

adquirir nuestros servicios, en este apartado nuevamente afirmo que para financiera 

multiactiva es más útil twitter, por lo que ya le había dicho de que el perfil de twitter 

es más abierto a la información de contenidos inmediatos y e Facebook se publican 

más que todo contenidos de interés para la organización donde se involucra a las 

personas, aunque tengamos más flujo de personas en Facebook. 



 

 

Moderador: ¿Considera importante el uso de redes sociales en su 

organización? 

Entrevistado: Nosotros somos una empresa tradicional de la región, lo que sucede 

es que uno no se puede quedar estancado con los mismos clientes, en el momento 

en que una empresa desea expandirse, como en el caso de Financiera, es necesario 

hacerlo desde todas las extensiones de la empresa, una de esas extensiones es el 

lado comunicativo, publicitario y de mercadeo, al empezar a diseñar ese cambio 

organizacional se encontró que el manejo de redes sociales era necesario, tanto 

interno como para el público externo, entonces decidimos incursionar en este 

ámbito, eso es como todo, se imagina una empresa sin manejo tecnológico dentro 

de eso con desconocimiento de las ventajas que dan las redes sociales en un 

entorno donde la gran mayoría de las personas tiene acceso a internet y donde el 

manejo de las redes sociales está en su auge. 

 
 

Moderador: ¿Aproximadamente de cuanto es la inversión monetaria en 

publicidad tanto en redes sociales como en los periódicos? 

Entrevistado: Pues eso es muy variado depende de los meses pico, nosotros 

invertimos altas sumas de dinero en publicidad tradicional, más que todo 

publicaciones en prensa y volantes, el precio exacto no lo tengo, pero comparado 

con la inversión que se realiza con las redes sociales es muy mínima, nosotros 

pagamos a una personas especializada para que este actualizando la página y las 

redes sociales y pagamos a otra empresa para que nos entregue un reporte 

mensual del tránsito que hay en nuestras plataformas virtuales. Entre el volanteo y 

el pago en prensa se invierte más dinero en presa, nosotros acostumbramos a 

resaltar nuestros colores corporativos entonces la mayoría de nuestras 

publicaciones son a color, además hay temporadas donde hacemos sorteos y 

reforzamos la participación por medio de los periódicos. 

Yo siempre tengo en cuenta el público que nos permitió crecer como empresa, la 

gente que no ha crecido con la tecnología bajo el brazo, que por ciento es una 



 

 

cantidad significativa. Jajajaja a lo que quiero llegar es que el cambio estratégico de 

la empresa no apunta a un cambio de público si no a abarcar público que para algún 

tiempo no represento un público puntual, es por eso que aun invertimos altas sumas 

de dinero en anuncios publicitarios tradicionales. 

 
Moderador: ¿Aproximadamente cuantas veces publican algo en redes 

sociales? 

Entrevistado: Bueno, todos los días se publica algo, al igual como te decía con lo 

de presan, sucede lo mismo con la redes sociales, depende de los picos publicitarios 

que se manejen, a veces hacemos concursos por redes o creamos actividades 

donde se construya una integración con la gente que maneja redes sociales donde 

se enmarque la participación con la empresa. 

También es claro que si una empresa quiere tener seguidores ya sea en Facebook 

o en twitter tiene que ejercer una dinámica que conlleve a la gente a seguirnos, a ti 

la gente no te va a llegar de la nada, nosotros nos enfocamos en tres cosas 

principales, en resaltar las experiencias que las personas han vivido con la empresa, 

otro factor en el que nos enfocamos es el informativo y finalmente el promocional 

que es muy distinto al publicitario. 

 
 

Moderador: ¿Por qué dice que es diferente? 

Porque cuando tu publicas una publicidad, valga la redundancia tú le estas dando 

al usuario información acerca de un producto, acerca de un nuevo servicio, mientras 

que en un promocional tú le das al público información de un estado mercantil de 

descuento así sea dos por uno, cualquier tipo de promoción, los promocionales 

representan descuentos para las personas, solo eso. 

 
 

Moderador: ¿Aproximadamente cada cuanto publicitan en periódicos? 

Entrevistado: Nosotros tratamos de hacerlo de manera constante, pero cada vez 

que lo vamos hacer evaluamos el costo, el tamaño, la importancia de la publicación 



 

 

e intentamos predecir el impacto que puede ocasionar en los lectores, pero esto 

difícilmente se puede medir, también tenemos en cuenta publicar contenidos bajo 

unos linealitos similares cada vez que se haga, es decir, respetando las medidas 

los colores, todas esas cosas que de alguna manera hay que tener muy presente 

porque fortalecen la recordación de la organización. Pero tiempo exacto o pues la 

periodicidad exacta es muy variada eso depende de los eventos de la información, 

de muchas cosas. 

 
 

 
Moderador: ¿Considera efectiva la comunicación a través de redes sociales 

con sus clientes? 

Entrevistado: Si claro, estoy completamente de acuerdo con eso, las redes sociales 

son una herramienta demasiado útil para las empresas, se pueden usar desde el 

mercadeo para tener monitoreo directo y constante de los interesados por la 

financiera, también se pueden usar para informar e informarse, siempre hay que 

estar alerta en lo que hace la competencia además existen muchas cosas en estas 

redes en cuanto a contenido que contribuyen al conocimiento empresaria ya sea 

desde la parte creativa o innovadora. Además este factor representa una utilidad no 

solo para la empresa sino también al público, permite una comunicación más 

informal, más relajada, permite estar al tanto de todo sin necesidad de estarse 

acercando a la identidad, algo muy beneficioso que nosotros manejamos son las 

consultas, muchas veces nuestro clientes desconoce cómo se hacen algunos 

procedimientos y por medio de las redes sociales se esclarecen estas inquietudes, 

fortaleciendo la información con un enlace a la página principal de la empresa donde 

el cliente amplié la información y saque provecho a esta herramienta. 

Por otra parte las redes sociales traen consigo ventajas que están abiertas para 

todas las empresas y que con un buen majo de redes esto puede resultar muy 

beneficiosos, como lo es darse a conocer por medio de estas plataformas, tener 

presencia en internet, hay que trascender de lo comercial de forma directa, 



 

 

relacionándose con el cliente persona a persona y pasar de buscarlo y relacionarlo 

digamos como en un espacio ficticio, también gracias a las redes la organización 

logra un contacto más directo con los clientes, por otra parte también está la 

retroalimentación mutua, porque muchas veces publicamos algo que nuestros 

clientes o seguidores desconocían y se creaba como esa conversación donde 

explica a fondo y el cliente se va con una necesidad satisfecha que no 

necesariamente es un producto o servicio, sino la necesidad de informase de ciertas 

cosas que le interesan o le pueden llegar a interesar; bueno, como tú sabes no todo 

en las redes sociales es maravilloso al tener una plataforma abierta al público 

también se pueden crear críticas y cuestionamientos acerca de la empresa, 

nosotros como empresas debemos aclarar cada una de las situaciones y sobre todo 

tener en cuenta toda clase de comentarios, para mejorar los servicios, por eso decía 

que esa comunicación en redes sociales facilitan la retroalimentación mutua. Otra 

ventaja comparando la prensa con las redes, es que el impacto de cualquier anuncio 

tiene más receptores en redes sociales puesto que en presan a parte de los altos 

costos la empresa se limita al público que maneja determinado periódico, dejando 

por fuera los consumidores de otros medios, por eso digo que el impacto es mucho 

mayor en redes. Retomando por medio de estas plataformas aparte de publicidad, 

se ejerce el mercadeo, la atención al cliente e incluso nosotros manejamos perfiles 

o grupos exclusivos para nuestros empleados, las redes sociales en Financiera 

funcionan de lado y lado, en el lado interno funcionan como carteleras de 

información para nuestros empleados. 

 
 

Moderador: Enumere de uno a tres, siendo uno la mejor y tres la peor, red 

social para publicitar 

Entrevistado: Bueno esto depende de la empresa, personalmente para mí estaría 

de primero Facebook por la cantidad de usuarios, porque es una red social más 

dinámica y sobretodo porque los usuarios tiene más conocimiento del manejo se 

esta red comparado con otras, pero en representación de Financiera sería twitter, 

pero más que todo por la medición twitter facilita herramientas que permite hacer un 



 

 

seguimiento puntual y ágil del renombre de la marca, luego Facebook, por lo que 

decía que es mucho más dinámica además la motivación de las personas ejercida 

por parte de la empresa requiere más cosas, cosas que atraiga e interesen y 

finalmente estaría ammm… YouTube que representa para nosotros nuestra cuenta 

de factor social más que todo. En resumen consideraría que Facebook y twitter 

ocupan un primer puesto ya que son redes sociales distintas y cada una genera 

ventajas diferentes. 

 
CODIFICACÓN DE ENTREVISTA 

 
 

1. ENTREVISTADO: “pero financiera tiene muy en cuenta el tipo de público 

con el que trabajamos y sobretodo que nosotros debemos ir a la par 

tecnológica con nuestros clientes”. 

 
 

2. ENTREVISTADO: “En twitter cualquier personas interesada en la empresa 

nos sigue, además el tipo de contenido que se publican van orientados a la 

información y entre líneas se les proporción publicidad implícita a cada una 

de las publicaciones, mientras que en Facebook si es posible hacer 

publicidad explícitamente, aunque esta no es nuestra línea de trabajo 

central, a nosotros nos gusta reflejar los avances de la organización por 

medio de Facebook”. 

 
 

3. ENTREVISTADO: “En cuanto al mercadeo es bueno mantener registro de 

la trascendencia que tiene nuestras publicaciones y de las personas que 

consumen nuestra información, pues alguien que constantemente revise 

nuestras publicaciones es más susceptible a adquirir nuestros servicios”. 

 
 

4. ENTREVISTADO: “afirmo que para financiera multiactiva es más útil twitter, 

por lo que ya le había dicho de que el perfil de twitter es más abierto a la 



 

 

información de contenidos inmediatos y e Facebook se publican más que 

todo contenidos de interés para la organización donde se involucra a las 

personas, aunque tengamos más flujo de personas en Facebook”. 

 
 

5. ENTREVISTADO: “se imagina una empresa sin manejo tecnológico dentro 

de eso con desconocimiento de las ventajas que dan las redes sociales en 

un entorno donde la gran mayoría de las personas tiene acceso a internet y 

donde el manejo de las redes sociales está en su auge”. 

 
 

6. ENTREVISTADO: “nosotros invertimos altas sumas de dinero en publicidad 

tradicional, más que todo publicaciones en prensa y volantes, el precio 

exacto 



 

no lo tengo, pero comparado con la inversión que se realiza con las redes 

sociales es muy mínima, nosotros pagamos a una personas especializada 

para que este actualizando la página y las redes sociales y pagamos a otra 

empresa para que nos entregue un reporte mensual del tránsito que hay en 

nuestras plataformas virtuales”. 

 
 

7. ENTREVISTADO: “También es claro que si una empresa quiere tener 

seguidores ya sea en Facebook o en twitter tiene que ejercer una dinámica 

que conlleve a la gente a seguirnos, a ti la gente no te va a llegar de la nada, 

nosotros nos enfocamos en tres cosas principales, en resaltar las experiencias 

que las personas han vivido con la empresa, otro factor en el que nos 

enfocamos es el informativo y finalmente el promocional”. 

 
 

8. ENTREVISTADO: “sabes no todo en las redes sociales es maravilloso al tener 

una plataforma abierta al público también se pueden crear críticas y 

cuestionamientos acerca de la empresa, nosotros como empresas debemos 

aclarar cada una de las situaciones y sobre todo tener en cuenta toda clase de 

comentarios, para mejorar los servicios, por eso decía que esa comunicación 

en redes sociales facilitan la retroalimentación mutua”. 

 
 

9. ENTREVISTADO: “por medio de estas plataformas aparte de publicidad, se 

ejerce el mercadeo, la atención al cliente e incluso nosotros manejamos 

perfiles o grupos exclusivos para nuestros empleados, las redes sociales en 

Financiera funcionan de lado y lado, en el lado interno funcionan como 

carteleras de información para nuestros empleados”. 

 
 

10. ENTREVISTADO: “Facebook por la cantidad de usuarios, porque es una 

red social más dinámica y sobretodo porque los usuarios tiene más 

conocimiento del manejo se esta red comparado con otras”. 



 

11. ENTREVISTADO: “twitter, pero más que todo por la medición twitter 

facilita herramientas que permite hacer un seguimiento puntual y ágil del 

renombre de la marca”. 

 
 

12. ENTREVISTADO: “En resumen consideraría que Facebook y twitter 

ocupan un primer puesto ya que son redes sociales distintas y cada una 

genera ventajas diferentes”. 

 
 

CATEGORIAS 

 
 

1. Segmentación de Publico en redes (SP) 

2. La publicidad es implícita en twitter (IM) 

3. Monitoreo de redes sociales (MR) 

4. Focalización de identidad en redes (FI) 

5. Dinámica organizacional (DO) 

6. Las redes factor economizador (RFE) 

7. Retroalimentación mutua en redes sociales (RM) 

8. Usos innovadores para las redes sociales (UIR) 

9. Mayor conocimiento en Facebook (CO) 

10. Redes sociales distintas Facebook & twitter (DIS) 

ANÁLISIS DE UNIDADES 

1. ENTREVISTADO: “pero financiera tiene muy en cuenta el tipo de público 

con el que trabajamos y sobretodo que nosotros debemos ir a la par 

tecnológica con nuestros clientes”. (MEMO: Segmentación de Publico en 

redes (SP), esta categoría quiere decir que a pesar de que las redes 

sociales estén disponibles para todo tipo de personas, las empresas deben 

sectorizar su público objetivo de acuerdo a los intereses de cada identidad 

por genero edades ciudades, países). 



 

 

2. ENTREVISTADO: Se unen las categorías 2 y 3 “En cuanto al mercadeo 

es bueno mantener registro de la trascendencia que tiene nuestras 

publicaciones y de las personas que consumen nuestra información, pues 

alguien que constantemente revise nuestras publicaciones es más 

susceptible a adquirir nuestros servicios”. “twitter, pero más que todo por la 

medición twitter facilita herramientas que permite hacer un seguimiento 

puntual y ágil del renombre de la marca”. (MEMO: Monitoreo de redes 

sociales (MR), el monitoreo es un modo de evaluar y de medir la 

participación de las personas con las redes sociales que maneja la 

organización, para de este modo desarrollar estrategias que la impulse a 

atraer mayores seguidores y o para identificar errores en el manejo.) 

 
 

3. ENTREVISTADO: Se unen las categorías 4 y 6 “se imagina una empresa 

sin manejo tecnológico dentro de eso con desconocimiento de las ventajas 

que dan las redes sociales en un entorno donde la gran mayoría de las 

personas tiene acceso a internet y donde el manejo de las redes sociales 

está en su auge”. (MEMO: Dinámica organizacional (DO), esta categoría 

determina el movimiento que debe tener una organización a la hora de 

tomar una red social con la marca de la organización, entre más información 

se arroje mayor tráfico de usuarios se generará a favor de la organización.) 

 
 

4. ENTREVISTADO: “sabes no todo en las redes sociales es maravilloso al 

tener una plataforma abierta al público también se pueden crear críticas y 

cuestionamientos acerca de la empresa, nosotros como empresas 

debemos aclarar cada una de las situaciones y sobre todo tener en cuenta 

toda clase de comentarios, para mejorar los servicios, por eso decía que 

esa comunicación en redes sociales facilitan la retroalimentación mutua”. 

(MEMO: Retroalimentación mutua en redes sociales (RM), muchas 

organizaciones creen que al crear una red social únicamente se hacer para 

generar y recibir contendidos, la retroalimentación mutua es ese proceso 



 

analítico que realizan los internautas y las empresas de los contenidos que 

se reciban ya sea de información o de críticas.) 

 
 

5. ENTREVISTADO: se unen las categorías 8, 9 y 10 “por medio de estas 

plataformas aparte de publicidad, se ejerce el mercadeo, la atención al 

cliente e incluso nosotros manejamos perfiles o grupos exclusivos para 

nuestros empleados, las redes sociales en Financiera funcionan de lado y 

lado, en el lado interno funcionan como carteleras de información para 

nuestros empleados”. “twitter, pero más que todo por la medición twitter 

facilita herramientas que permite hacer un seguimiento puntual y ágil del 

renombre de la marca”. “En resumen consideraría que Facebook y twitter 

ocupan un primer puesto ya que son redes sociales distintas y cada una 

genera ventajas diferentes”. (MEMO: Redes sociales con distinciones 

(RDC) Algunas organizaciones creen que todas las redes sociales son 

iguales o sirven para lo mismo pero están totalmente equivocado, todas las 

redes son creadas con cualidades distintas para poderlas usar del modo 

más conveniente.) 

 
 

 
TEMAS 

 
 

1. SEGMENTACIÓN DE PUBLICO EN REDES (SP) 

2. MONITOREO DE REDES SOCIALES (MR) 

3. DINÁMICA ORGANIZACIONAL (DO) 

4. RETROALIMENTACIÓN MUTUA EN REDES SOCIALES (RM) 

5. REDES SOCIALES CON DISTINCIONES (RDC) 



 

 

E6 - ENTREVISTA 6 

 
Entrevista a Carolina Toscano y Laura Romero 

Encargadas de manejar las redes sociales de la Universidad Autónoma de 

Bucaramanga. 

Universidad Autónoma de Bucaramanga. 

 
 

Carolina Toscano (C.T.) 

Laura Romero (L.R.) 

 

 
MODERADOR: ¿Qué uso le dan a las redes sociales? ¿Qué publican, la 

información es filtrada? 

 
C.T.: Tenemos varias funciones, la principal es producir la revista de YO SOY 

AUTÓNOMA que circula regularmente cuyo público objetivos son los estudiantes 

de la Universidad. Adicionalmente a eso estamos desde que se inició la oficina de 

comunicación organizacional desde el año pasado, haciendo labores 

organizacionales. Los cuales apuntan a hacer diagnósticos, a identificar 

necesidades a nivel corporativo, a hacer propuestas, entonces tenemos un plan 

estratégico como oficina de comunicaciones, donde hemos identificado las 

necesidades principales para empezar, que suelen ser muchas cuando una 

empresa nunca ha tenido una oficina de comunicaciones. Entonces se podría decir 

que este año ha sido para ordenar la casa, mirar que nos sirve y qué podemos 

proponer. Recientemente comenzamos a manejar las redes sociales, las cuentas, 

manejamos Twitter y Facebook principalmente porque hace poco fue que las 

tomamos. También creamos los contenidos para los portales web de la universidad, 

entonces a veces aprovechamos el mismo contenido de la revista si se pueda se 

replica en web y si no hacemos cubrimiento de eventos internos de la universidad 



 

para hacer noticias y las producimos. Así somos el filtro del resto de la universidad 

que tiene permisos para publicar las noticias en intraunab. 

L.R.: Bueno la información que se da en redes principalmente es como dice la 

palabra, informar. Lo que buscamos es que buscamos es que la información que se 

da en Twitter como en Facebook esté directamente ligada con la universidad. 

Digamos no puede ser un evento de una empresa si no tiene un fin académico, un 

fin cultural y necesariamente debe estar conectada el acontecimiento con la 

universidad. Entonces sí necesariamente hay que hacer una unión ahí en cuanto a 

contenidos. Lo que se busca es mantener la comunidad informada en las redes pero 

que no haya saturación de información. Que todo el tiempo estemos publicando 

todo, siempre dentro de una organización, ellos querrán que se publique todo lo que 

se está produciendo pero aquí lo que tratamos de hacer es un cronograma diario 

jerarquizando un poco la información donde debe ir primero antes algo que otro. 

Con base a eso ya se desarrolla toda la agenda noticiosa en las redes. Tenemos un 

protocolo de manejo de redes sociales, ahí se plantea el manejo en algún momento 

de crisis, que usos se puede dar, que se puede publicar en Facebook, que se puede 

publicar en Twitter, qué imágenes, que tipo de información que se puede generar 

por días, que imagen debe ir en las portadas. O sea todo lo que tiene que ver con 

la imagen corporativa pero también en la forma en que usted publica y redacta toda 

la información. 

 
MODERADOR: ¿Cuál red social es para la universidad la que mejor promueve 

publicidad? 

 
L.R.: Existe una promoción de los programas en las redes sociales, pero depende 

de la época, por lo menos nos estamos acercando a temporada de matrículas 

entonces se les avisa que ya están abiertas las matrículas que programas de 

pregrado, por lo menos ahorita, hablamos que está abierto las inscripciones para 

los programas con las becas de pregrados certificados. Entonces dependiendo de 

alguna noticia promocionamos de manera indirecta el programa de la universidad. 



 

MODERADOR: ¿En cuál red social se puede publicar más fácil publicidad? 
C.T.: No se maneja publicidad directa, pero si se maneja mediante publirreportajes, 

y en distintas formas indirectas, es por temporada, inclusivamente a veces no es 

necesario publicar información porque las mismas personas preguntas si las 

inscripciones están abiertas, entonces parte del protocolo de informaciones o 

inclusive de comunicaciones; si una persona, hace una pregunta puntual al 

community manager, pero la respuesta que se le da a esa persona, puede ser de 

interés general, se responde como un post, como un tweet nuevo abierto, de paso 

se le responde la pregunta a otra persona que tenga el mismo interrogante pero que 

nunca ha preguntado. Entonces eso es lo que hemos estado haciendo estos últimos 

días entre temas de inscripciones. Es importante darle respuesta a nuestros 

seguidores antes de hacer una promoción de la universidad. 

 
L.R.: Lo que pasa es que nosotros somos una unidad, de servicios, nosotros 

estamos anclados con todas las dependencias y todo pasa por un proceso de 

comunicación. Pero ya cuando son temas de marketing y publicidad eso es 

manejado por mercadeo y publicidad institucional, lo que nosotros hacemos todo el 

tiempo por ser redes institucionales, redes de la UNAB, es siempre dar importancia 

a nuestros programas que finalmente viene siendo la arteria de nuestra universidad, 

pero lo que tratamos de hacer es mostrar otra cara pero que se da mediante una 

entrevista un reportaje, una galería de fotos porque eso se ve más que decir 

estamos en inscripciones, “venga y estudie en la UNAB” entonces “no por qué voy 

a estudiar allá” así que con base a eso, se pueden hacer entrevistas sobre personas 

que estudian en la universidad y con acontecimientos que pueden resultar más 

interesante. 

 
MODERADOR: ¿Es más efectivo el proceso de Comunicación que se hace en 

Twitter o es mejor en alguna otra red como Facebook por ejemplo? 

 
C.T.: Yo pienso que la comunicación es pareja en ambas redes sociales, aunque 

bueno sabes, que parece que las personas se animan más a comunicarse por 

Facebook por medio de mensajes privados. Las redes manejan distintas 

estadísticas que nos ayudan a mirar la cantidad de entradas, los likes por cada 



 

publicación y bueno esas mediciones nos ayudan a ver qué tipos de publicaciones 

alcanzan más likes en un día. Hay tipos de publicaciones que no pasan de seis likes 

y otras que pasan los cuarenta. 

 
MODERADOR: ¿Creen que los usuarios que siguen a la UNAB hacen un buen uso 

de las redes? 

 
L.R.: Algunos estudiantes hacen buen manejo de las redes, lo que hemos notado 

es un poco de desatención a la información, entonces preguntan cosas que ya se 

han publicado. Es un poco más por lo que ven la imagen, no leen y de una se votan 

a preguntar sin leer la información que uno previamente les ha publicado. 

 
C.T.: El uso de más redes sociales se puede ir amplificando para la universidad pero 

por ahora lo que queremos es fortalecer las dos grandes que hay en el momento 

que son Facebook y twitter, con las que queremos ver el tema de likes, el tema de 

la interacción, y lo que queremos es que a futuro crezca mucho más, y que se ha 

ido dialogando con mercadeo institucional para interaccionar con la comunidad que 

es lo que nos interesa más. 

 
MODERADOR: ¿Creen que algún día migren totalmente a plataformas virtuales 

pare generar contenidos publicitarios? 

 
L.R.: La universidad ha tenido una evolución en la forma en que maneja su 

publicidad, entonces, ha pasado de pagar la página completa de un anuncio, a 

buscar hechos noticiosos que respalden y pongan a la gente a hablar de la UNAB y 

que no sea sólo colocar la pauta, porque se identifican comportamientos en el 

consumidor, que ven la publicidad en una página completa, pasan y no la leen, sigue 

derecho. Entonces mercadeo si está al tanto de las tendencias y de la manera en 

que evoluciona la manera en que hace la publicidad. Abandonar la publicidad en las 

medio tradicionales no sería tan pertinente ya que hay públicos que aún consultan 

medios tradicionales que también puede ser público objetivo de la UNAB. Puede ser 

que no sea la primera estrategia de publicidad pero sí se debe seguir manejando. 



 

MODERADOR: ¿Manejan algún tipo de método publicitario específico? 
 

C.T.: Hay algo que nosotros manejamos acá que es el tema de freepress y para 

nosotros es muy valioso porque lo que se busca es que la gente y los medios hablen 

de nosotros, sin primero tener que pagar un peso y segundo dependiendo del medio 

al que quiera llegar, abarcar mucho público y extraer lo bueno de tú organización, a 

través de quién, los líderes de opinión, a través del talento de los estudiantes y 

docentes y así se vuelve una estrategia que también implementamos. El tema de 

freepress, lo está manejando la jefe de prensa, que hace parte de éste equipo de 

comunicaciones, y que nos ayuda a hacer publicidad de cierta forma de la 

universidad y sin tener que pagar un precio. Esa es la tendencia digamos por la que 

optan muchas organizaciones. 

 
MODERADOR: ¿Cree que es bueno que la universidad mantenga el uso de las 

redes sociales? 

 
L.R.: Lo importante no es dejar de figurar y no limitarse a todos los espacios, las 

acciones de responsabilidad social y que esté respaldado por la universidad, da 

reconocimiento de la institución. 

 
C.T.: Siempre habrá algo que hacer en Twitter, su público objetivo en su mayoría 

son jóvenes que siempre están dispuestos al debate y el conocimiento, gente que 

le gusta más la imagen que el texto, y que les gusta la controversia y opinar. 

Entonces lo que queremos lo que queremos es lograr anclar, antes teníamos un 

proyecto que era crear hashtags que tuvieran que ver con temas de la actualidad y 

que con cierta regularidad se va hablando de eso. Entonces lo que queremos para 

el próximo año es ir consolidando esas propuestas que hayan muchísimos más 

temas donde se pueda integrar más los estudiantes. Porque sí hay interacción, pero 

muchas veces la interacción puede ser de un público que no es de la UNAB, de un 

público que no es joven sino más adulto, es decir, que no haga parte de nuestro 

público pero que queremos llegar a eso a involucrar más. Twitter es una red que se 

presta para el debate entonces lo que queremos es eso la participación de la gente 

y en la medida de que se consolide puede ir pensándose en otras redes sociales. 



 

Moderador: ¿Cómo ven ustedes el proceso de comunicación, en cuanto a la 

retroalimentación de los estudiantes? 

 
L.R.: la respuesta de los estudiantes es más limitada en Twitter, ellos consultan pero 

no responde mucho en Twitter en cambio en Facebook si tienen más iniciativa. Por 

ejemplo, el acompañamiento a los estudiantes que se postularon para candidatos a 

las próximas elecciones UNAB. Muchos estaban en Facebook porque las personas 

las pueden mencionar en una foto en un mensaje, en cambio en Twitter no se ve 

esa misma respuesta, si hay respuesta la hay en retweet o en marca de favoritos 

pero de resto a escribir generar debate no se hace, así que sí se podría mover más 

Twitter. 

 
C.T.: Uno ve que Twitter se mueve mucho en un momento del año y es en ULIBRO 

y la gente menciona la cuenta de Ulibro y menciona la cuenta de la UNAB, así es 

como el momento positivo para las redes. Lo importante es cuando les planteemos 

un contenido novedoso que ellos se vayan alimentando y que nos permita a 

nosotras ver que funciona y que no. 

 
ANÁLISIS PRIMER PLANO 

 
1. C.T.: Hemos identificado las necesidades principales para empezar. 

 
 

2. C.T.: Las cuentas, manejamos Twitter y Facebook principalmente. 

 
 

3. C.T.: Creamos los contenidos para los portales web de la universidad. 

 
 

4. L.R.: la información que se da en redes principalmente es como dice la palabra, 

informar. 

5. L.R.: la información que se da en Twitter como en Facebook esté directamente 

ligada con la universidad. 

 
 

6. L.R.: unión en cuanto a contenidos. 



 

 

7. L.R.: mantener la comunidad informada en las redes. 

 
 

8. L.R.: Que todo el tiempo estemos publicando todo, siempre dentro de una 

organización, ellos querrán que se publique todo lo que se está produciendo. 

 
 

9. L.R.: Jerarquizando un poco la información donde debe ir primero antes algo 

que otro. 

 
 

10. L.R.: Tenemos un protocolo de manejo de redes sociales, ahí se plantea el 

manejo en algún momento de crisis, que usos se puede dar, que se puede 

publicar en Facebook, que se puede publicar en Twitter, qué imágenes, que tipo 

de información que se puede generar por días, que imagen debe ir en las 

portadas. 

 
 

11. L.R.: Todo lo que tiene que ver con la imagen corporativa pero también en la 

forma en que usted publica y redacta toda la información. 

 
 

12. C.T.: promoción de los programas en las redes sociales. 

 
 

13. C.T.: dependiendo de alguna noticia promocionamos de manera indirecta el 

programa de la universidad. 

 
 

14. C.T.: No se maneja publicidad directa, pero si se maneja mediante 

publirreportajes, y en distintas formas indirectas. 

 
 

15. C.T.: inclusivamente a veces no es necesario publicar información porque las 

mismas personas preguntan. 



 

16. C.T.: esto hace parte del protocolo de informaciones o inclusive de 

comunicaciones. 

 
17. C.T.: Es importante darle respuesta a nuestros seguidores antes de hacer una 

promoción de la universidad. 

 
 

18. L.R.: pero lo que tratamos de hacer es mostrar otra cara pero que se da 

mediante una entrevista un reportaje, una galería de fotos porque eso se ve más 

que decir estamos en inscripciones, “venga y estudie en la UNAB”. 

 
 

19. C.T.: las personas se animan más a comunicarse por Facebook por medio de 

mensajes privados. 

 
 

20. C.T.: Las redes manejan distintas estadísticas que nos ayudan a mirar la 

cantidad de entradas, los likes por cada publicación y bueno esas mediciones 

nos ayudan a ver qué tipos de publicaciones alcanzan más likes en un día. 

 
 

21. L.R.: un poco de desatención a la información, entonces preguntan cosas que 

ya se han publicado. 

 
 

22. C.T.: lo que queremos es fortalecer las dos grandes que hay en el momento que 

son Facebook y Twitter. 

 
 

23. C.T.: el tema de la interacción, y lo que queremos es que a futuro crezca mucho 

más. 

 
 

24. C.T.: interactuar con la comunidad que es lo que nos interesa más. 



 

25. L.R.: La universidad ha tenido una evolución en la forma en que maneja su 

publicidad, ha pasado de pagar la página completa de un anuncio, a buscar 

hechos noticiosos que respalden y pongan a la gente a hablar de la UNAB y que 

no sea sólo colocar la pauta. 

 
 

26. L.R.: se identifican comportamientos en el consumidor, que ven la publicidad. 

 
27. C.T.: el tema de freepress y para nosotros es muy valioso porque lo que se 

busca es que la gente y los medios hablen de nosotros, sin primero tener que 

pagar un peso y segundo dependiendo del medio al que quiera llegar, abarcar 

mucho público y extraer lo bueno de tú organización. 

 
 

28. C.T.: nos ayuda a hacer publicidad de cierta forma de la universidad y sin tener 

que pagar un precio. 

 
 

29. L.R.: Lo importante no es dejar de figurar y no limitarse a todos los espacios, 

las acciones de responsabilidad social y que esté respaldado por la universidad, 

da reconocimiento de la institución. 

 
 

30. C.T.: siempre habrá algo que hacer en Twitter. 

 
 

31. C.T.: su público objetivo en su mayoría son jóvenes que siempre están 

dispuestos al debate y el conocimiento, gente que le gusta más el texto que la 

imagen, y que les gusta la controversia y opinar. 

 
 

32. C.T.: Twitter es una red que se presta para el debate entonces lo que queremos 

es eso la participación de la gente. 



 

33. L.R.: la respuesta de los estudiantes es más limitada en Twitter, ellos consultan 

pero no responde mucho en Twitter en cambio en Facebook si tienen más 

iniciativa. 

 
 

34. L.R.: Facebook porque las personas las pueden mencionar en una foto en un 

mensaje, en cambio en Twitter no se ve esa misma respuesta, si hay respuesta 

la hay en retweet o en marca de favoritos. 

 
 

35. C.T.: que Twitter se mueve mucho en un momento del año y es en ULIBRO 

 
CATEGORIAS 

 
1. Identificación de las necesidades del público (INP) 

2. Redes sociales (RS) 

3. Contenidos (C) 

4. Información sobre la organización (I) 

5. Jerarquización de la información (JI) 

6. Protocolo para el manejo de las redes sociales (PRS) 

7. Promoción (P) 

8. Promoción indirecta (PI) 

9. Interacción con el público (IP) 

10. Estadísticas de las redes (ER) 

11. Desatención de la información (DI) 

12. Evolución del manejo de la publicidad (EP) 

13. Comportamientos del consumidor (CC) 

14. Twitter Vs Facebook (TVF) 

 
 

Unidades: 



 

1. C.T. “Hemos identificado las necesidades principales para empezar”. Lo que 

quiere decir es que para trazar una estrategia de comunicación se deben 

conocer las principales necesidades del público. Se le dio la categoría: 

(MEMO: “Identificación de las necesidades del público” tiene que ver 

reconocer cuales son las necesidades del público.) 

 
 

2. C.T. “lo que queremos es fortalecer las dos grandes que hay en el momento 

que son Facebook y Twitter”. Lo que quiere decir que las principales redes 

manejadas por la organización son las mencionadas. Se le dio la categoría: 

(MEMO: “Redes sociales” plataformas informáticas que permiten formar 

comunidades y públicos.) 

 

3. L.R. “unión en cuanto a contenidos”. Lo que quiere decir que lo que se pública 

en las redes sociales son contenidos y estos deben estar unificados, publicar 

lo mismo en las diferentes plataformas. Se le dio la categoría (MEMO: 

“Contenidos” Información publicada en las redes sociales, no tiene que ver 

con la promoción directa.) 

 
 

4. L.R. “la información que se da en Twitter como en Facebook esté 

directamente ligada con la universidad”. Lo quiere decir que las redes que 

maneje una organización deben tener como fin difundir contenidos ligados a 

ésta. Se le dio la categoría: (MEMO: “Información sobre la organización” 

Contenidos ligados con la organización.) 

 
 

5. L.R. “Jerarquizando un poco la información donde debe ir primero antes algo 

que otro”. Esto quiere decir que hay que darle prioridad a cierta información 

sobre otra a la hora de publicar, se debe decidir que es más importante y 

privilegiar eso. Se le dio la categoría: (memo: Jerarquización de la 

información” darle prioridad a cierta información sobre otra dependiendo de 

su relevancia) 



 

 

6. L.R. “Tenemos un protocolo de manejo de redes sociales, ahí se plantea el 

manejo en algún momento de crisis, que usos se puede dar, que se puede 

publicar en Facebook, que se puede publicar en Twitter, qué imágenes, que 

tipo de información que se puede generar por días, que imagen debe ir en 

las portadas”. Lo que quiere decir que existe un protocolo para saber cómo 

actuar frente a determinados factores, el uso que se le puede dar a cada red 

social y el tipo de información a publicar. Se le dio la categoría (MEMO: 

“Protocolo para el manejo de redes sociales” determinar el actuar de la 

organización en redes sociales.) 

 
7. C.T. “promoción de los programas en las redes sociales”. Lo que quiere decir 

que a través de las redes sociales se promocionan los servicios de la 

organización. Se le dio la categoría: (MEMO: “Promoción” mostrar los 

servicios de la organización a través de las redes.) 

 
 

8. C.T. “dependiendo de alguna noticia promocionamos de manera indirecta el 

programa de la universidad”. Lo que quiere decir es que a través de ciertos 

escritos noticiosos o demás se promocionan los servicios de la organización 

de manera indirecta y gratuita. Se le dio la categoría: (MEMO: “Promoción 

indirecta” vender a la organización sin necesidad de publicidad.) 

 
 

9. C.T. “interactuar con la comunidad que es lo que nos interesa más”. Lo que 

quiere decir que a través de las redes sociales más allá de publicar 

contenidos o promocionar algo se puede interactuar con la comunidad y los 

públicos. Se le dio la categoría: “Interacción con el público” (MEMO: que 

la organización establezca una relación más estrecha con sus públicos) 

 
 

10. C.T. “Las redes manejan distintas estadísticas que nos ayudan a mirar la 

cantidad de entradas, los likes por cada publicación y bueno esas mediciones 



 

nos ayudan a ver qué tipos de publicaciones alcanzan más likes en un día”. 

Lo que quiere decir es que a través de las redes es posible medir el impacto 

de determinada información y ello genera unas estadísticas. Se le dio la 

categoría: (MEMO: “Estadísticas de las redes” medición del impacto de 

determinada información). 

 
 

11. L.R. “un poco de desatención a la información, entonces preguntan cosas 

que ya se han publicado”. Lo que quiere decir es que muchas veces las 

personas no se fijan en la información más allá de las imágenes, por lo tano 

empieza a generarse una desinformación por la falta de atención. Se le dio 

la categoría: 

(MEMO: “Desatención a la información”pasar por alto la información en 

redes.) 

 
12. L.R. “La universidad ha tenido una evolución en la forma en que maneja su 

publicidad, ha pasado de pagar la página completa de un anuncio, a buscar 

hechos noticiosos que respalden y pongan a la gente a hablar de la UNAB y 

que no sea sólo colocar la pauta”. Lo que quiere decir es que la organización 

ha pasado de pagar anuncios a utilizar el ‘freepress’ para su beneficio. Se le 

dio la categoría: (MEMO: “Evolución del manejo de la publicidad” se pasa 

de un medio pago a un medio no pago, para este caso.) 

 
 

13. “L.R.: se identifican comportamientos en el consumidor, que ven la 

publicidad”. Lo que quiere decir que a través de determinada forma de actuar 

del individuo se puede determinar su comportamiento. Se le dio la categoría: 

(MEMO: “Comportamiento del consumidor” forma de actuar de un 

consumidor frente a determinados estímulos.) 

 
 

14. “L.R.: la respuesta de los estudiantes es más limitada en Twitter, ellos 

consultan pero no responde mucho en Twitter en cambio en Facebook si 



 

tienen más iniciativa”. Lo que quiere decir que dependiendo de la red social 

los usuarios tienden a utilizar sus herramientas de diferente manera. Se le 

dio la categoría: (MEMO: “Twitter VS Facebook” son las redes sociales más 

utilizadas). 

 
ANÁLISIS DE SEGUNDO PLANO 

 
1. Las categorías 2 y 14 (Redes sociales y Twitter VS Facebook) se unen ya que 

Twitter y Facebook son redes sociales. Llevará por nombre: Las redes 

sociales en Facebook vrs Twitter. 

 
 

2. Las categorías 7 y 8 (promoción y promoción indirecta) se unen ya que la 

promoción es una sola ya sea directa o indirecta. Llevará el nombre 

Promoción y publicidad. 

 
3. Las categorías 1, 3 y 4 (Identificación de las necesidades del público, 

contenidos e información sobre la organización) Se unen ya que identificando 

las necesidades del público podemos publicar contenidos sobre la 

organización que vayan acordes con lo que buscan los usuarios. Llevará el 

nombre: Identificación de las necesidades para la creación de contenidos. 

 
 

4. Las categorías 5 y 6 (Jerarquización de la información y protocolo para en 

manejo de redes sociales) Se unen ya que es importante que la organización 

tenga en claro y estipulada la manera específica en que se usan las redes 

sociales. Llevará el nombre: Protocolo para el manejo de redes sociales. 

 
 

5. Las categorías 9 y 10 (Interacción con el público, Estadísticas de las redes) Se 

unen ya que a través de las estadísticas de las redes sociales se ha podido 

medir la efectividad de la información difundida a través de ellas. Lo que ha 

logrado que las organizaciones entren a hacer parte de estas redes, 

generando por este medio una interacción con el público. Llevará el nombre: 



 

Interacción con el público las estadísticas de las redes. 

 
 

 
6. (DI) 

7. (EP) 

8. (CC) 

 
 

 
TEMAS 

 
1. ESTADÍSTICAS DE LA EFECTIVIDAD EN LA INTERACCIÓN CON EL 

PÚBLICO A TRAVÉS DE LAS REDES SOCIALES. FACEBOOK VS 

TWITTER. (EIRS) 

2. RECONOCIMIENTO DE LAS NECESIDADES DEL CONSUMIDOR PARA 

GENERAR CONTENIDOS ADECUADOS PARA LA PROMOCIÓN Y 

PUBLICIDAD EN LAS ORGANIZACIONES (NCPP) 

3. PROTOCOLO PARA EL MANEJO DE REDES SOCIALES, MANUAL DE 

COMUNICACIONES (PMR) 

4. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR. (CC) 

5. EVOLUCIÓN DE LA PUBLICIDAD (EP) 

 
 

E7 - Entrevista: 
 

Rafael Mendoza Ruiz, propietario de Zirus Pizza 
 

MODERADOR: ¿Usan publicidad en la web? 

ENTREVISTADO: Sí, claro por supuesto 

MODERADOR: ¿Qué tipo de publicidad utilizan? 

ENTREVISTADO: Sí, hemos pagado en los buscadores de Google para salir de 

primera al momento en que nos busquen y salga como anuncio, pero realmente es 

muy poco lo que pagamos, lo que hacemos es propio y cosas que hemos aprendido 



 

naturalmente. Muy poco invertimos en internet, aunque hemos querido hacer algo 

viral en youtube, pero no hemos sabido que hacer. 

MODERADOR: ¿Pero usan vídeos promocionales? 
 

ENTREVISTADO: No, no tenemos vídeos promocionales, tenemos una que otra 

cosita de Zirus Pizza en imágenes, pero no está hecha de esa manera. Tenemos 

martes de visa y hacemos una foto de eso. Y tenemos un vídeo de martes de visa 

con Zirus Pizza, vídeos de fiestas en Zirus, pero no es una cosa con intenciones. 

MODERADOR: ¿Existe alguna estrategia de redes que genere impacto en los 

diferentes públicos de Zirus? 

ENTREVISTADO: A veces monta uno cosas que resulta que impactan, pero hay 

cosas que realmente no y genera rechazos. 

MODERADOR: ¿Hacen algún análisis de las redes que tienen? 
 

ENTREVISTADO: ¿Cómo así? 
 

MODERADOR: Es decir, saben cuántas personas los siguen o si tienen nuevos 

seguidores, el tipo de público que tienen en las redes. 

Sí, miramos cuanto hemos crecido 

 
MODERADOR: ¿Y esa cantidad se ve reflejada en las ventas? 

 
ENTREVISTADO: Solo se puede medir cuando se hace una promoción, de resto 

no se puede medir nunca y somos conscientes que esas personas no existen, no 

sé cómo llamar eso, están ahí pero a la vez no. 

MODERADOR: ¿Y funciona la publicidad en redes? 

 
ENTREVISTADO: Yo creo que si funciona, pero no se puede medir y además es un 

peligro a veces, cuando hacen ataque (usch) a veces atacan, toca salirles de frente, 

a veces es una queja normalita o es un ataque o porquería donde quieren tratarlo a 

uno feo 



 

MODERADOR: ¿Con respecto a los comentarios hacia sus productos o del 

servicio? 

ENTREVISTADO: No, son porquerías, por ejemplo en un restaurante chino de acá 

de Bucaramanga se sacan una foto con la caja y dentro de ella una cucharada y 

muchas veces es malintencionados y no es ni siquiera que pase realmente, son 

puras mal intenciones pero sobre todo en twitter, mientras que en Facebook pues 

eso se puede controlar más, aunque toca salirles de frente. Pero muchas veces 

lanzan esos comentarios mal intencionados y a veces se arrepienten de lo que 

escriben 

MODERADOR: Y con respecto a twitter ¿Cómo es el funcionamiento con esa red 

social en su empresa? 

ENTREVISTADO: Pues queremos hacer más cosas pero como para todo eso se 

necesita mucho dinero, por ejemplo yo contrato a Falcao, para que venga a 

Bucaramanga coja un balón y le pegue y tumbo las gaseosas y por eso le pago a 

usted 10.000.000 de pesos, eso parece chistoso pero eso es lo que produce gran 

impacto en la sociedad y eso es grandioso, entonces Falcao y Zirus Pizza, le pego 

a un balón y boto unas botellas, entonces eso ya son dos millones de visitas y 

entonces esas cosas son programadas y todo se actúa para que produzca impacto. 

Nosotros teníamos un publicista que manejaba las redes, pero se fue para una 

empresa grande y no siguió con el proyecto 

MODERADOR: ¿La persona encargada de las redes es un publicista? 

 
ENTREVISTADO: Sí 

 
MODERADOR: ¿solo él es el encargo de generar los contenidos y hacer las 

publicaciones? 

ENTREVISTADO: Si claro, él tomaba las imágenes y las montaba, se encarga de 

todo y publicaba eso 

MODERADOR: ¿Él también en se encargaba de resolver algún inconveniente que 

se presentara en redes? 



 

ENTREVISTADO: Eso es atacar de una vez, responder a los que dicen y 

desmentirlos , ya sea un ataque por servicio o producto eso se debe desmentir y 

atacar a eso que dicen, nosotros tenemos todo legalmente y no tenemos por qué 

temer ante cualquier situación que se presente la estrategia es no escondernos, e 

inmediatamente responde y no escondernos. A veces son ellos los que no quieren 

responder o se esconden porque los comentarios son mentiras y nosotros les 

escribimos, damos la cara y si es por la comida nosotros mostramos todo el 

procedimiento y si es un error de la empresa aceptamos y si es un asunto de robo 

pues eso si ya no tenemos que hace, lo máximo sería mostrar los vídeos para que 

busquen la persona. 

Y si ven comentarios pues de una responde zirus, ya sean comentarios que publican 

en twitter o en Facebook o sino personas de la empresa o familiares dicen oigan ahí 

están hablando de zirus y de una respondemos, los contactamos y cuando nos 

responden pues eso es 

MODERADOR: Me dice que el publicista se fue y entonces ¿Ahora quien está a 

cargo de las redes? 

No, ahora nosotros nos encargamos de publicar, en las redes nosotros miramos y 

publicamos según las promociones que se hagan. 

CODIFICACIÓN 
 

1. “Algo viral” 

2. “No tenemos vídeo promocionales” 

3. “No se puede medir” 

4. “Somos conscientes de que esas personas no existen” 

5. “Ataques por medio de mensajes” 

6. “Comentarios mal intencionados” 

7. “Necesitamos mucho dinero” 

8. “Un publicista maneja las redes” 

9. “Nosotros nos encargamos de publicar” 

10. “Nosotros publicamos según las promociones que hagamos” 



 

 

CATEGORÍAS: 

 
 

1. Marketing Viral (PV) 

2. Promoción (PR) 

3. Clientes (C) 

4. Usuarios (U) 

5. Comentarios en la web (CW) 

6. Inversión publicitaria (IP) 

7. Publicista (P) 

8. Publicidad (PUBLI) 

ANALIZAMOS LAS UNIDADES 

Rafael Mendoza: 

1. “Algo viral” Se refiere a la información que se publican en la redes y es genera 

gran impacto en las personas “marketing Viral” (MEMO: Emplea técnicas 

de mercadotecnia para intentar explotar redes sociales y otros medios 

electrónicos tratando de producir incrementos exponenciales en 

"reconocimiento de marca", que se produce como un virus informático) 

2. “No tenemos vídeo promocionales” No existen videos que ayuden a 

promocionar los diferentes productos que ofrece Zirus “Promoción” (MEMO: 

Consiste en incentivos de corto plazo, a los consumidores, a los miembros del 

canal de distribución o a los equipos de ventas, que buscan incrementar la 

compra o la venta de un producto o servicio.) 

3. “No se puede medir” Se expone que los diferentes públicos que se tienes en las 

redes sociales no se pueden medir, son usuarios que están ahí pero a la vez 

no. “Clientes” (MEMO: Es la personas, empresa u organización que adquiere 

o compra productos o servicios) 

http://es.wikipedia.org/wiki/Mercadotecnia
http://es.wikipedia.org/wiki/Marca


 

4. “Somos conscientes de que esas personas no existen” “Usuario” (MEMO: Es 

un individuo que utiliza una computadora o cualquier sistema informático en la 

web) 

5.  “Ataques por medio de mensajes” Se refiere a los mensajes que les envían 

hablando mal de su servicio o productos. “Comentarios web” (MEMO: Es una 

construcción destinada a incrustar anotaciones legibles al programador en 

códigos que permite hacer referencia de algo mediante la web.) 

6. “Comentarios mal intencionados” Se refiere a los mensajes que les envían 

hablando mal de su servicio o productos. (MEMO: Comentarios web” (MEMO: 

Es una construcción destinada a incrustar anotaciones legibles al programador 

en códigos que permite hacer referencia de algo mediante la web.) 

7. “Necesitamos mucho dinero” Mencionaba que para realizar una publicidad 

necesitaba mucho dinero. “Inversión publicitaria” (MEMO: Relación con 

varias acepciones relacionadas con el ahorro, la ubicación de capital, y la 

postergación del consumo) 

8. “Un publicista maneja las redes” El encargado de generar los contenidos en las 

redes sociales era un publicista. “Publicista” (MEMO: ES el creativo gráfico y 

visual de la publicidad.) 

9. “Nosotros publicamos según las promociones que hagamos” Se mencionaba 

que el publicista se había ido de la empresa y los encargados de las redes eran 

ellos mismo, no había una persona encargada como tal. “Publicidad” (MEMO: 

es una forma de comunicación comercial que intenta incrementar el consumo 

de un producto o servicio a través de los medios de comunicación y de técnicas 

de propaganda. 

 
 

 

Análisis segundo plano: 

1. Las categorías 3, 4 y 5 (Clientes, usuarios y comentarios web) se unen por 

medio de una se llega a la otra, es decir, el cliente se convierte en usuario y 

genera contenidos o comentarios a favor o en contra de la organización. 

Llevará por nombre: El prosumidor 

http://es.wikipedia.org/wiki/Ahorro
http://es.wikipedia.org/wiki/Consumo
http://es.wikipedia.org/wiki/Propaganda


 

2. Las categorías 6 y 7 (Inversión publicitaria y publicista) se unen porque se 

debe invertir para que la empresa tenga recordación en los clientes y el 

publicista genera diseño visual de la publicidad. Llevará por nombre: 

Estrategia de redes 

3. Las categorías 2 y 8 (Publicidad y promoción) se unen porque todo el 

contexto en el que gira la estrategia de redes depende de la publicidad y 

promoción que se haga. Llevará por nombre: Marketing 

 
 

CONFORMACIÓN DE TEMAS 

1. El prosumidor 

2. Estrategia de redes 

3. Marketing 
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Estudiantes de la universidad Industrial de Santander 

 
Katheryn Grimaldos 

Felipe Díaz 

Erika Garcés 

Jennifer Velazco 

 
Moderador: Bueno, ¿Todos utilizan redes sociales? 

 

KG: Sí 

 
FD: Yo tengo la mayoría de redes. 

 

EK: Sí. 

 

JV: Sí también tengo redes sociales 



 

Moderador: ¿Cuál red social utilizan con más frecuencia? 

 

FD: Facebook 

 

EK: Facebook JV: 

 
Prefieron Facebook KG: 

 
Twitter. 

 

 
Ek: Ella las utiliza todas 
KG: Oigan… *risas* a mi es la que me están preguntando. 

Y bueno sí, prefiero Twitter. Tengo Facebook, Instagram y Twitter pero prefiero más 

Twitter. 

 
Moderador: De las distintas plataformas, como Facebook, Twitter, Instagram y 

YouTube. ¿Cuál es la que siempre utilizan? Mejor dicho, ¿Cuál es la que siempre 

mantienen abierta, en su celular. 

 
KG: Twitter y Facebook. 

 

FD: Facebook. 

 

EK: Instagram y Facebook. 

 

JV: Facebook. Whatsapp como plataforma virtual también la mantengo siempre 

abierta. Aunque creo que esa no me están preguntando *Risas* 

 
Moderador: Bueno, ahora les pregunto una cosa. Como red social, ¿qué les parece 

Twitter? ¿Les gusta o le parece que no sirve de a mucho? 

 
KG: A mí me encanta Twitter (risas de todos). No en serio me gusta, me parece que 

es una red social en la cual uno puede estar más en contacto con personas, como 

figuras públicas, entonces me gusta saber que piensa sobre algún tema y cosas por 



 

el estilo. También me gusta que en 140 caracteres me toque expresarme, eso 

implica para mí resumir mucho más las cosas y hacer todo más rápido. 

 
FD: Pues yo sólo lo utilizo como para preguntarle a las empresas, umm como para 

preguntar qué hay en cartelera. Pero hacer un uso como tal, frecuentemente, umm 

como que no lo hago, me parece algo bobo. 

 
EK: Realmente poco lo uso, lo tengo pero casi no me meto en él. O sea, la última 

vez que lo vi fue hace como un mes. Miro, cosas de revistas que he seguido pero 

realmente lo que miro es muy por encima. 

 
JV: Pues yo personalmente no tengo, pero me interesa conocer cuál es la 

perspectiva de las personas por las cosas que ven que se publican y pues por lo 

que uno pueda transmitir. O sea, yo pienso que la red social depende de la vista 

subjetiva de cada individuo. Porque digamos yo puedo utilizarlos para chismosear 

o lo que sea y también la puedo utilizar para compartir conocimiento, ya sea crítico 

con algún fin. Entonces creo que eso ya depende de las personas, de sus intereses. 

 
Moderador: Eso estuvo interesante, pero quisiera saber, ¿Ustedes saben hacer 

buen uso de Twitter, saben que herramientas utilizar para publicar contenidos? 

¿Saben con qué idea se creó Twitter? 

 

KG: No, pues sé lo que me ha contado Fabi, pero de resto no. 

 

FD: No, *risas* 

 

EK: No 

 
JV: No 

 
Moderador: Bueno, pues Twitter nace con la idea de hacer microbloging. Para 

poder expresar ideas y pensamientos. También se puede publicar opiniones o 

críticas acerca de algo, he no es como comúnmente se utiliza de “Hola, estoy vivo”, 

No es eso. La finalidad de Twitter es crear ese vínculo entre distintas personas y 



 

aparte de eso informar. Es como, he, yo publico en 140 caracteres, una idea que al 

público que me sigue o que yo sigo le pueda llegar a interesar. 

 
KG: ... 

 

FD: … 

 
EK: Es que hay personas que publican cosas muy superficial, o sea como a nadie 

más le importa, o sea como no tengo a nadie. Todo se vuelve más por encima, 

aparte que la información es mucho más resumida a lo que se nos da en Facebook, 

entonces, creo que es por eso que casi no importa lo que se muestra ahí. 

 
JV: Pues es que ahí ya hay un problema, porque digamos, la idea es esa pero en 

realidad el trasfondo puede ser otro, porque vemos que los que lo consumen 

publican cosas como “Hola”, “voy al baño”, “Hola”, “salí con mi familia”, “Hola”, o sea 

como que no se está dando realmente información. Hay otras personas que sí saben 

hacer buen uso de la información, cuando retweetean, comparten cosas en 

Facebook que uno ve y realmente se ve como información importante, cosas 

críticas. Pero eso depende de cada persona y de su mundo. 

 
Moderador: Bueno, o sea, conociendo sus respuestas. ¿Ustedes han llegado a 

pensar en que se puede consumir algo por Twitter? Los han consumido, 

¿Consumen contenidos y se vuelven participativos? Refiriéndome al me gusta o 

cosas por el estilo. Llámese noticioso, informativo y demás 

 
KG: Pues yo sigo en mayor parte a figuras públicas, la universidad, restaurantes, si 

alguien retweetea algo y me gusta le doy seguir, productoras audiovisuales. Ya no 

más *risas* 

 
Moderador: ¿Sigues alguna empresa o persona que haga un buen manejo de 

Twitter, sientes que se comunica bien contigo?} KG: 

Varios restaurantes y páginas de otros países. 



 

Moderador: ¿Por qué ellos? 

 

KG: Pues son gustos personales y pues me gustan que publican cosas variadas, 

las recetas que publican son muy geniales. Me gusta que publican “tips” y pues no 

sé siento que la información que me dan está a la vanguardia. Algunas empresas 

de publicidad me gustan que publican información sobre concursos, donde se 

pueden enviar diseños y cosas así. 

 
Moderador: ¿Alguna vez les ha interesado buscar el Twitter de alguna persona o 

empresa? 

 
FD: Sí, yo he buscado a Claro, cuando tengo alguna pregunta sobre alguna 

información. 

 
EK: No, pues a nadie. 

 

JV: No sé *jajaja* 
 

Moderador: Felipe ¿siente que el servicio que le brinda claro es satisfactorio? 

¿Resuelven sus dudas mediante Twitter? 

 

FD: Sí, han sido muy oportunos y eficaz con lo que me han dicho. 

 

Moderador: Ya para entrar un poco a una idea personal, a ustedes ¿qué les 

gustaría ver en una plataforma virtual? No sé un chat interno personalizado a la 

manera de cada uno. 

 
JV: Pues No sé Instagram me parece a mí que se maneja de una forma más 

organizacional, o sea me agrada entrar ahí a mirar imágenes y ver todos. Siento 

personalmente que sigo más en Instagram que cualquier otra red social. 

 
EK: A mí me gusta más el manejo de Facebook ya que es más interactivo, más 

dinámico, me gustan las redes sociales así. 



 

KG: Me gustaría también ver un poco más de interactividad, creo que eso sería 

genial en una red social, lo podría implementar Twitter, no sé creo que a veces se 

queda muy corto. 

 
CODIFICACIÓN 

 
KG: “A mí me encanta Twitter (risas de todos). No en serio me gusta, me parece 

que es una red social en la cual uno puede estar más en contacto con personas, 
como figuras públicas, entonces me gusta saber que piensa sobre algún tema y 
cosas por el estilo.” 

 
JV: “es la perspectiva de las personas por las cosas que ven que se publican y pues 

por lo que uno pueda transmitir”. 

 
EK: “Todo se vuelve más por encima, aparte que la información es mucho más 

resumida a lo que se nos da en Facebook, entonces, creo que es por eso que casi 

no importa lo que se muestra ahí”. 

KG: Pues son gustos personales y pues me gustan que publican cosas variadas 

 

EK: A mí me gusta más el manejo de Facebook ya que es más interactivo, más 

dinámico, me gustan las redes sociales así 

 
KG: Me gustaría también ver un poco más de interactividad, creo que eso sería 

genial en una red social, lo podría implementar Twitter. 

 
JV: Pues No sé Instagram me parece a mí que se maneja de una forma más 

organizacional, o sea me agrada entrar ahí a mirar imágenes y ver todos. Siento 

personalmente que sigo más en Instagram que cualquier otra red social. 

 
 

 
CATEGORÍAS 

 
Conexión inmediata: Enlazar o juntar distintos elementos enseguida. 



 

Perspectiva: caballera.1. f. Modo convencional de representar los objetos en un 

plano y como si se vieran desde lo alto, conservando en la proporción debida sus 

formas y las distancias que los separan. 

Superficial: Basado en las apariencias, frívolo y sin fondo. 

 

Subjetividad: Cualidad de un ser subjetivo 

 

Interactividad: Adjetivo que se produce por interacción entro distintos seres. 

 

Dinámico: Forma activa o enérgica que produce movimiento. 

 

Visual: La línea recta del ojo del espectador hasta la imagen u objeto. 

 
 
 

ANÁLISIS DE PRIMER PLANO 

 
 

 
1. KG: “A mí me encanta Twitter (risas de todos). No en serio me gusta, me parece 

que es una red social en la cual uno puede estar más en contacto con personas, 

como figuras públicas, entonces me gusta saber que piensa sobre algún tema y 

cosas por el estilo.” (MEMO: Conexión inmediata (CI) El hecho de ser una 

plataforma virtual de información corta y precisa, hace que Twitter sea una red 

social de constante fluidez). 

 
 

 
2. JV: “es la perspectiva de las personas por las cosas que ven que se publican y 

pues por lo que uno pueda transmitir”. (MEMO: Perspectiva (P) Aquí se podría 

afirmar que las personas entienden los mensajes que se publican, bajo el criterio 

que tiene cada individuo, su construcción social y todo aquello que influye en las 

interpretaciones individuales de cada persona). 



 

3. EK: “Todo se vuelve más por encima, aparte que la información es mucho más 

resumida a lo que se nos da en Facebook, entonces, creo que es por eso que 

casi no importa lo que se muestra ahí” (MEMO: Superficial (S), esta categoría 

hace referencia a la reducción de información y a la dudosa veracidad de la 

información que se publica en esta red social.) 

 
 

 
4. KG: “Pues son gustos personales y pues me gustan que publican cosas 

variadas”, (MEMO: Subjetividad (SD), Se fundamenta bajo el criterio personal 

de cada persona y su capacidad de ser subjetivo frente a las decisiones que 

toma o en este caso, a lo que decide seguir en Twitter. 

 
 
 

5. EK: A mí me gusta más el manejo de Facebook ya que es más interactivo, más 

dinámico, me gustan las redes sociales así (MEMO: Interactividad (I) Se da a 

partir de la interacción entre uno o más seres ya sea mediante una plataforma 

virtual o personalmente. 

 
6. KG: Me gustaría también ver un poco más de interactividad, creo que eso sería 

genial en una red social, lo podría implementar Twitter. (MEMO: Dinámico (D), 

Es la forma activa y en constante energía que se puede producir en una red 

social, donde el internauta está en constante movimiento. 

 
 

7. JV: Pues No sé Instagram me parece a mí que se maneja de una forma más 

organizacional, o sea me agrada entrar ahí a mirar imágenes y ver todos. Siento 

personalmente que sigo más en Instagram que cualquier otra red social. (MEMO 

Visual (V), Se hace referencia a lo visual cuando un objeto o imagen llega a la 

línea visual del ojo de cierto individuo. En este momento nos referimos a 

Gimágenes que impactan de primera instancia al usuario. 

 
ANÁLISIS SEGUNDO PLANO 



 

1. Perspectiva (P) Superficial (S) Subjetividad (SD): (PSSD) 

 
La unión de la perspectiva de cada persona, ya sea si ve los contenidos en una 

plataforma web completos o incompletos, depende mucho de la subjetividad de 

las personas y aquello que esperan conocer en la plataforma virtual, llámese 

Twitter o Facebook. 

 
 

 
2. Conexión inmediata (CI) Interactividad (I) Dinámico (D) Visual (V): 

(CIIDV) 

 
La unión de estos términos nos engloban lo ideal de una plataforma virtual, que 

busca hacer una conexión inmediata, que sea visual, dinámica y ante todo 

interactiva, para que los internautas se sientan que están presentes para las 

empresas que ofrecen contenidos en la red. 

 
 
 

 
TEMAS 

 
Internautas subjetivos 

Plataformas interactivas 
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GRUPO DE ENFOQUE A ESTUDIANTES DE LA UNIVERSIDAD PONTIFICIA 

BOLIVARIANA 



 

Esta sesión grupal de jóvenes universitarios la hemos realizado con el fin de aclarar 

algunas hipótesis planteadas en el anterior grupo de enfoque referidas al desuso de 

twitters como herramienta de publicidad. 

 
Este grupo de enfoque se encuentra entre el segmento de edades que hemos 

seleccionado para nuestra muestra, que es pertenece a jóvenes universitarios entre 

los 18 y 25 años de edad. 

 
Era necesario la realización de este grupo focal debido a que el proyecto de 

investigación está regido por tres variables, el marketing, el consumo y las redes 

sociales, así que los estudiantes de comunicación se han seleccionado como un 

segmento de muestra con una mayor unidad de análisis, los estudiantes escogidos 

pertenecen a octavo semestre de comunicación social de la Universidad Pontificia 

Bolivariana. 

 
 

 
Laura Solano (LS) 

Alejandra Moreno (AM) 

Paola Medina (PM) 

Carlos Peña (CP) 
Julián Praga (JP) 

 

Felipe Salcedo (FS) 

 
 
 

MODERADOR: Hola buenas tarde, mi nombre es Fabián Mantilla Pinto, estudiante 

de la universidad autónoma de Bucaramanga de la facultad de comunicación social 

al igual que ustedes. Este grupo focal tratara básicamente del consumo en Twitter. 



 

MODERADOR: ¿Qué tan efectivos cree usted que son los anuncios empresariales 

en Twitter? 

 
A.M.: Los mensajes en la publicidad que se ve en Twitter no me convencen lo 

suficiente como para consumir algún producto. 

 
MODERADOR: ¿Te gustaría que alguna empresa publique todo lo que compone su 

producto? 

 
C.P.: Sí, pero que lo muestren, que no se queden en sólo decirlo, aunque 

pensándolo bien, igual no le pondría atención, porque yo entro a Twitter es para 

informarme pues de noticias no para perder el tiempo en eso. La verdad yo twitter 

lo tengo solo para seguir medios de comunicación y esoooo… que algunas veces 

ni los leo, porque me aburro. 

 
L.S.: La reputación es algo muy difícil de cambiar, es algo que siempre deben tener 

encuentra y sólo por un cliente una empresa no va mostrar todo lo que hace y todos 

los preservativos que tienen. 

 
MODERADOR: ¿Por qué no utilizan Twitter como medio de comunicación? 

 

F.S.: No es lo mismo, Twitter es una red social más aburrida, es que Twitter a toda 

hora te está ahogando en información, además si uno va a chatear con un amigo 

tiene que salirse de la página de inicio y solo te permite ver la conversación, mientras 

que otras redes sociales permiten tener varias conversaciones y a la vez permite 

visualizar el perfil o la página de inicio. 

P.M.: La información, a pesar de que son 140 carácter, la información es muy 

saturada, uno abre twitter y hay tanto mensajes que dan ‘jartera’ ponerme a leer 

todo eso. Ya si publican una imagen o colocan un enlace patrocinado que es lo que 

he visto que hace addidas, movistar, es algo que es más limitado y se vuelve un 

poco más atractivo. Ya de texto si poco leo. 



 

A.M.: Yo creo algo, uno como comunicador es cierto que debe estar bien 

comunicado, pero lo que causan estos medios de comunicación, es una 

‘infosicaxión’ de información, entonces llega un momento en el que uno como  

comunicador, se vuelve crítico. Allí es donde ese dele y dele de información de por 

aquí y por allá no nos deja ser críticos, es cuando uno debe aprender a seleccionar 

la información. De donde puedo coger para ejercer mi profesión. 

 
F.S.: Pienso que ustedes al realizar un grupo focal con comunicadores no les va ir 

bien, nosotros somos muy selectivos y pienso que no nos dejamos llenar de tanta 

información. 

 
MODERADOR: Lo que nosotros queremos es plantear el uso de twitter, y nos sirve 

saber que mucha información estalla cualquier estrategia de comunicación. 

 
L.S.: Yo no veo la necesidad de seguir y publicar información en las distintas redes 

sociales. 

 
J.P.: Yo sólo lo utilizo para revisar noticias y yo me canso cuando veo que al ver 

más información salen, más y más mensajes. Ahora leo Twitter por los sumarios 

que son más rápidos y me dejan saber sobre que tratan las noticias. En cuanto para 

las empresas, yo nunca reviso la publicidad, no sigo nada, ni siquiera doy mi correo. 

No me gusta ponerme a ver publicidades. 

 
A.M.: Yo al ver esa cantidad de información, prefiero recurrir a ver las mismas 

cuentas, con el tiempo apareció publicidad de organizaciones que a mí no me 

gustan y por esa razón no uso twitter. 

 
L.S.: Cuando aparece la publicidad en twitter de otras cuentas, por lo general es 

porque alguien que tú sigues le ha dado like. Por ejemplo lo que yo le doy like de 

mcdonalds te puede salir a ti de sugerencia porque yo te sigo a ti y tú me sigues a 

mí. Ahora en twitter todo eso se puede arreglar y bloquear pero realmente fueron 

mejoras que se demoraron mucho en hacer y por eso cuando la gente se cansó y 

salió de Twitter pues ya no volvieron más a la red social. 



 

MODERADOR: ¿Ahora tiene un botón de compra, qué les parece? 

 

J.P.: Están fracasando, esa empresa va para abajo, porqué con 140 caracteres es 

muy difícil que puedan ofrecer un producto como tal. A diferencia de Instagram que 

en instragam publican la foto y uno por lo menos ven el producto que va a consumir, 

ve lo que hay, como dicen vale más una imagen que mil palabras. 

 
A.M.: No creo que vaya a decaer, digamos en marketing pues no sé, pero uno como 

comunicador de tweets es lo que se acoge para sacar información. 

 
P.M.: Tú puedes seguir tres páginas pero si alguna sigue a Twitter eso me llena a 

mí de muchas notificaciones. 

 
J-P.: A mí me gusta el marketing político pero da mucha mamera seguir una cuenta 

específica y que cree un hashtag y me salgan todas las publicaciones de todas las 

personas. 

 
L.S.: A mí no me gustaría la publicidad en la red social porque si yo la busco para 

entretenerme, no me gustaría que en la información que sale en Twitter llegue estar 

llena de publicidad. 

 
P.M.: Entre las opciones de redes sociales, yo sigo a todas y a Twitter siempre de 

último. 

 
MODERADOR: ¿Qué les enseñaron en la clase de marketing? 

 

Era enfocada a buscar fuentes, a la personalidad, a plasmar la personalidad en la 

red social. 

F.S.: En la facultad de administración muchos estudiantes utilizan a Twitter como 

medio de información para publicar todo lo que ven en las empresas y para ver qué 

tipo de estrategia que están haciendo. 



 

J.P.: Lo que a nosotros nos enseñaron era volver a Twitter como fuente de 

información y vamos en función de medios y de personajes públicos. A uno lo que 

menos le importa al buscar información es la publicidad. 

 
A.M.: La red social sirve porque ayuda llegar a más personas pero tiene muchísima 

sobre información. 

 
J.P.: Más que la publicidad directa, la publicidad voz a voz genera más publicidad y 

posiblemente cree más ventas que ver información por Twitter. 

 
F.S.: En una materia de periodismo digital, al trabajar con los tweets, vimos que la 

mayoría mandan un sumario y un enlace sobre la noticia, entonces la persona ve la 

frase corta y no ve la noticia completa. Es como un lead, lo que se debería colocar. 

Debería tener la red social más practicidad y ser más concisos y directos. 

 

A.M.: Debería tener presencia las empresas en todas las redes sociales, no es 

mucho que se pierde y puede ser más lo que se gane. Ya que va es al público que 

lo sigue y si lo sigue es porque tiene un interés particular en la marca y deben tener 

la capacidad de síntesis de información. Deben identificar los atributos y lo que 

quieren ver los consumidores para saber que se les va a informar y tener una idea 

sobre lo que quieren y lo que van a tratar. 

 
Deben recordar las empresas que ahora la gente se está volviendo más rápida y 

como seres visuales deberían empeñarse para llegar más al público. 

 
P.M.: Yo le recomendaría a una empresa a apostarle más a la información 

personalizada, para llegarle más al cliente. Una vez vi un informe donde hablaba 

que lo que más busca la gente en internet son los vídeos cortos entonces también 

busquen la movilidad, bueno que es algo que también ya se hace en Twitter. 

 
CODIFICACIÓN GRUPO DE ENFOQUE 

1. A.M.: “Los mensajes en la publicidad que se ve en Twitter no me convencen 

lo suficiente como para consumir algún producto”. 



 

 

2. C.P.: “Sí, pero que lo muestren, que no se queden en sólo decirlo, aunque 

pensándolo bien, igual no le pondría atención, porque yo entro a Twitter es 

para informarme pues de noticias no para perder el tiempo en eso. La verdad 

yo twitter lo tengo solo para seguir medios de comunicación y esoooo… que 

algunas veces ni los leo, porque me aburro”. 

 
 

3. A.M.: Yo creo algo, uno como comunicador es cierto que debe estar bien 

comunicado, pero lo que causan estos medios de comunicación, es una 

‘infosicaxión’ de información, entonces llega un momento en el que uno como 

comunicador, se vuelve crítico. Allí es donde ese dele y dele de información 

de por aquí y por allá no nos deja ser críticos, es cuando uno debe aprender 

a seleccionar la información. De donde puedo coger para ejercer mi 

profesión. 

 
 

4. F.S.: “No es lo mismo, Twitter es una red social más aburrida, es que Twitter 

a toda hora te está ahogando en información, además si uno va a chatear 

con un amigo tiene que salirse de la página de inicio y solo te permite ver la 

conversación, mientras que otras redes sociales permiten tener varias 

conversaciones y a la vez permite visualizar el perfil o la página de inicio”. 

 
 

5. L.S.: “Cuando aparece la publicidad en twitter de otras cuentas, por lo general 

es porque alguien que tú sigues le ha dado like. Por ejemplo lo que yo le doy 

like de mcdonalds te puede salir a ti de sugerencia porque yo te sigo a ti y tú 

me sigues a mí. Ahora en twitter todo eso se puede arreglar y bloquear pero 

realmente fueron mejoras que se demoraron mucho en hacer y por eso 

cuando la gente se cansó y salió de Twitter pues ya no volvieron más a la red 

social”. 



 

6. J.P.: “Están fracasando, esa empresa va para abajo, porqué con 140 

caracteres es muy difícil que puedan ofrecer un producto como tal. A 

diferencia de Instagram que en instragam publican la foto y uno por lo menos 

ven el producto que va a consumir, ve lo que hay, como dicen vale más una 

imagen que mil palabras”. 

 
 

7. A.M.: “Tweets es lo que se utiliza para sacar información.” 

 
 

8. P.M.: “Tú puedes seguir tres páginas pero si alguna sigue a Twitter eso me 

llena a mí de muchas notificaciones.” 

 
 

9. J.P.: “no me gusta que cree un hashtag y me salgan todas las publicaciones 

de todas las personas.” 

 
 

10. L.S.: “No me gustaría que en la información que sale en Twitter llegue estar 

llena de publicidad.” 

 
 

11. P.M.: “De redes sociales, yo sigo a todas y a Twitter siempre de último.” 

 
 

12. F.S.: “muchos estudiantes utilizan a Twitter como medio de información” 

 
 

13. J.P.: “Twitter como fuente de información y vamos en función de medios y de 

personajes públicos”. 

 
 

14. A.M.: “ayuda a llegar a más personas pero tiene muchísima sobre 

información”. 

 
 

15. J.P.: “la publicidad voz a voz genera más publicidad” 



 

16. A.M.: “Deberían tener presencia todas las empresas en todas las redes 

sociales, no es mucho lo que se pierde y puede ser más lo que se gane. Ya 

que va es al público que lo sigue y si lo sigue es porque tiene un interés 

particular en la marca” 

 
 
 
 

CATEGORIAS 

 
1. LA PUBLICIDAD DE TWITTER NO CONVENCE (PTNC) 

2. INFOXICACIÓN (I) 

3. TWITTER COMO MEDIO INFORMATIVO (TMI) 

4. AHOGO EN INFORMACIÓN (AI) 

5. RED SOCIAL EN ATRASO (RSA) 

6. TWITTER IMPOSIBILITA LA PROMOCIÓN DE CALIDAD (TIPC) 

7. SATURACIÓN DE INFORMACIÓN (SI) 

8. MEDIO DE INFORMACIÓN (MI) 

9. POSICIONAMIENTO DE TWITTER (PT) 

10. PUBLICIDAD VOZ A VOZ (PVV) 

11. PRESENCIA ORGANIZACIONAL (PO) 

 
 

ANÁLISIS DE LAS UNIDADES 

 
 

1. A.M.: “Los mensajes en la publicidad que se ve en Twitter no me convencen 

lo suficiente como para consumir algún producto”. (MEMO: La publicidad de 

twitter no convence, Este apartado loq eu trata de especificar, es que 140 

caracteres es un espacio muy reducido como para ejercer una publicidad de 

calidad, de igual manera las imagnes no siempre aparecen en las páginas de 

inicio lo que le reduce fuerza a la publicidad). 



 

2. C.P.: “Sí, pero que lo muestren, que no se queden en sólo decirlo, aunque 

pensándolo bien, igual no le pondría atención, porque yo entro a Twitter es 

para informarme pues de noticias no para perder el tiempo en eso. La verdad 

yo twitter lo tengo solo para seguir medios de comunicación y esoooo… que 

algunas veces ni los leo, porque me aburro”. (MEMO:Twitter como medio 

informativo, Twitter todo consiste en información, la gente la crea y la hace 

circular información. La clave está en combinar la forma de seguir a la gente 

a adecuada a la vez que se participa de forma adecuada con los usuarios. 

Además, hay que tener en cuenta que seguir a muchos usuarios no aumenta 

la cantidad de información que recibes, sólo el ruido que finalmente se 

termina convirtiendo en mensaje y por ende en información). 

 
 

17. A.M.: Yo creo algo, uno como comunicador es cierto que debe estar bien 

comunicado, pero lo que causan estos medios de comunicación, es una 

‘infosicaxión’ de información, entonces llega un momento en el que uno como 

comunicador, se vuelve crítico. Allí es donde ese dele y dele de información 

de por aquí y por allá no nos deja ser críticos, es cuando uno debe aprender 

a seleccionar la información. De donde puedo coger para ejercer mi 

profesión. (MEMO: Infoxicación Este término hace referencia a la reacción 

que genera el exceso de información en una persona. En este caso se 

referencia que twitter es una red social cargada de información de forma 

excesiva). 

 
 

3. F.S.: “No es lo mismo, Twitter es una red social más aburrida, es que Twitter 

a toda hora te está ahogando en información, además si uno va a chatear 

con un amigo tiene que salirse de la página de inicio y solo te permite ver la 

conversación, mientras que otras redes sociales permiten tener varias 

conversaciones y a la vez permite visualizar el perfil o la página de inicio”. 

(MEMO: Ahogo en información, este apartado denota el constante flujo 

informativo que recibe una persona a tal punto de sentirse ahogada por la 

acumulación de mensajes y el lento procesamiento del cerebro). 



 

 

4. L.S.: “Cuando aparece la publicidad en twitter de otras cuentas, por lo 

general es porque alguien que tú sigues le ha dado like. Por ejemplo lo que 

yo le doy like de mcdonalds te puede salir a ti de sugerencia porque yo te 

sigo a ti y tú me sigues a mí. Ahora en twitter todo eso se puede arreglar y 

bloquear pero realmente fueron mejoras que se demoraron mucho en hacer 

y por eso cuando la gente se cansó y salió de Twitter pues ya no volvieron 

más a la red social”. (MEMO:Red social en atraso, cuando se dice que 

twitter es una red social en atraso es porque est plataforma web hace poco 

implemento mejores medidas de seguridad en los twist, mientras que otras 

redes sociales las tiene consolidadas desde su creación). 

 
 

5. J.P.: “Están fracasando, esa empresa va para abajo, porqué con 140 

caracteres es muy difícil que puedan ofrecer un producto como tal. A 

diferencia de Instagram que en instragam publican la foto y uno por lo menos 

ven el producto que va a consumir, ve lo que hay, como dicen vale más una 

imagen que mil palabras”. (MEMO:Twitter imposibilita la promoción de 

calidad, esta categoría denota la falta de descripción en los atributos del 

producto, comparado con otras redes sociales twitter resultaría deficiente 

para la promoción de algún producto o servicio debido a la limitación del 

espacio). 

 
 

6. Julián Praga: “no me gusta que cree un hashtag y me salgan todas las 

publicaciones de todas las personas.” (MEMO: Saturación de información, 

se refiere a la cantidad de información excesiva que no es relevante para 

quien sigue a una página determinada, ya que lo que se publica a través de 

los hashtags aparece en la página de inicio como referida de la página a la 

que se sigue.) 



 

7. F-S.: “muchos estudiantes utilizan a Twitter como medio de información”. 

(MEMO: Medio de información, Esto hace referencia a que gracias a las 

páginas que se siguen se tiene acceso a la información que en ellas se 

publica). 

 
8. P.M.: “De redes sociales, yo sigo a todas y a Twitter siempre de último.” 

(MEMO: Posicionamiento de twitter Al ser una red con exceso de 

información y sin conocimiento de uso por parte de los usuarios Twitter queda 

remitida por ellos a ser la última red a la que acuden). 

 
 

9. Julián Praga: “la publicidad voz a voz genera más publicidad” (MEMO: 

Publicidad voz a voz Muchas veces los comentarios acerca de un producto, 

bien o servicio son mejores que los propios comentarios venidos desde la 

organización, ya que es más factible y creíble por parte de terceros que han 

experimentado el producto). 

 
 

10. Alejandra Moreno: “Deberían tener presencia todas las empresas en todas 

las redes sociales, no es mucho lo que se pierde y puede ser más lo que se 

gane. Ya que va es al público que lo sigue y si lo sigue es porque tiene un 

interés particular en la marca” (MEMO: Presencia organizacional A través 

del uso de redes sociales o páginas web, los consumidores se sienten más 

cerca de sus organizaciones, por ello es importante la implementación de 

herramientas web como parte de la relación con el cliente). 

 
 

ANÁLISIS SEGUNDO PLANO 

UNIÓN DE CATEGORIAS 

1. La publicidad de twitter no convence (PTNC) 



 

2. Se une la categoría Infoxicación (I) con Ahogo en información (AI) y la 

Saturación de información (SI) que finalmente queda como Infoxicación 

(I) 

 
3. Se une la categoría Medio de información (MI) con Twitter como medio 

informativo (TMI) que finalmente queda como Medio de información (MI). 

 
4. Se une la categoría Red social en atraso (RSA) con Posicionamiento de 

twitter (PT) que finalmente queda como Posicionamiento de twitter (PT). 

 
 

5. Twitter imposibilita la promoción de calidad (TIPC) 

 
 

6. Publicidad voz a voz (PVV) 

 
 

7. Presencia organizacional (PO) 

 
 

 
TEMAS 

 
1. MEDIO DE INFORMACIÓN (MI). 

2. INFOXICACIÓN (I) 

3. POSICIONAMIENTO DE TWITTER (PT). 

4. TWITTER IMPOSIBILITA LA PROMOCIÓN DE CALIDAD (TIPC) 

5. PUBLICIDAD VOZ A VOZ (PVV) 

6. PRESENCIA ORGANIZACIONAL (PO) 

 
 

 
G3 - GRUPO FOCAL 3 

 
GRUPO DE ENFOQUEDE ESTUDIANTES DE MERCADEO DE LA UTS 

 
Esta sesión grupal de jóvenes universitarios la hemos realizado con el fin de aclarar 

algunas hipótesis planteadas en el anterior grupo de enfoque referidas al desuso de 

twitters como herramienta de publicidad. 



 

Este grupo de enfoque se encuentra entre el segmento de edades que hemos 

seleccionado para nuestra muestra, que es pertenece a jóvenes universitarios entre 

los 18 y 25 años de edad. 

 
Era necesario la realización de este grupo focal debido a que el proyecto de 

investigación está regido por tres variables, el marketing, el consumo y las redes 

sociales, así que los estudiantes de mercado se han seleccionado como un 

segmento de muestra con una mayor unidad de análisis, debido a su conocimiento 

a su vinculación con el mercado y los productos, los estudiante escogidos 

pertenecen a sexto semestre de ingeniería de mercados de las Unidades 

Tecnologías de Santander. 

 
JAIBER LIZARAZO (J.L.) 

LUISA ALVAREZ (L.A.) 

CAMILO CASTAÑEDA (C.C.) 

DANIELA SARMIENTO (D.S.) 

CARLOS ENRIQUE GONZALEZ (C.G) 

LADY AVELDAÑO (L.AV) 

 
JAIBER, si tengo twitter 

L.A., no uso twitter 

CAMILO, no uso twitter en este momento 

DANIELA, no tengo twitter 

C.G., no utilizo twitter 

LADY, no tengo twitter 

 
MODERADORA: ¿Por qué no utilizan twitter? 

 

C.G.: A mí la verdad twitter no me llama la atención 

 

D.S.: Personalmente no uso twitter porque me parece la red social más aburrida, 

porque no existen espacios de calidad para hablar con las personas. Twitter tiene 



 

una modalidad de mensaje directo pero es malo, además no soy de esas 

personas que publica estados ni nada yo soy más de mirar y hablar con mis 

amigos. Los estados me parecen muy bobos. 

 
L.AV.: Bueno pues sí, yo casi no lo uso porque esos estados se prestan para críticas 

y crean controversia, además uno entra a twitter solo como para informarse de lo 

que está pasando y ya, pues con ese fin lo cree, pero la verdad no lo miro, porque 

en otras redes sociales encuentro la misma información pero con videos e imágenes 

inmediatas, es decir, en twitter todo es por link o hay que salirse de donde uno está 

para poder observar algo, es integral pero no compacta. 

 
CAMILO: En mi caso utilizo más Facebook, pienso que twitter es más de farándula 

 

MODERADORA: ¿Qué le gustaría encontrar en twitter para que quizá les llegar 

agradar? 

 
L.A.: La verdad es que twitter resulta una red social aburridora, le falta color, 

imágenes, la verdad es que ha twitter le hace falta estimular los sentidos, eso en 

cuanto al objetivo de captar público o clientes, pero si es de carácter informativo 

creo que es esta bien como esta aunque la intención de twitter es la publicación de 

mensajes cortos y sintetizados, la acumulación de twitters al inicio de la página la 

hace ver muy cargada y uno realmente no alcanza a leer todo cuando ya hay otros 

45 twist nuevos a la espera por leer. 

 
J.L.: Es que desde mi punto de vista las empresas tampoco le dan un uso pues 

efectivo a la red social, la verdad son muy pocas las que logran captar la atención 

del público a través de una plataforma virtual, normalmente o son empresas muy 

llamativas o son empresas muy bien posicionadas. Muchas empresas tiene tanto 

twitter, Facebook, YouTube e instagram entre otras… pero en realidad las crean 

para hacer presencia, como las personas están girando a lo virtual, las empresas 

tiene que ver hacia donde ven sus públicos. 



 

C.G: Es que partamos de una cosa, uno entra a twitter es para informarse más no 

para estar siguiendo empresas como tal, uno ingresa y se dirige a sus fuentes de 

información, más uno no entra para decir, vamos a ver que promociones tiene hoy 

gef o Zirus, porque no son cosas que uno compre todos los días y que necesite 

seguimiento diario. 

 
L.A.: Desde el mercadeo y lo que nos han enseñado es el análisis del proceso para 

determinar cómo darse a conocer, por ejemplo una empresa de cisternas de baño 

no necesitaría precisamente tener twitter, así mismo depende al tipo de público al 

cual se está enfocado. Una cosa si es clara, y es que la trayectoria de twitter no ha 

sido de gran impacto en el mercado, solo para las telecomunicaciones por decirlo 

así, pero el mercado requiere de una segmentación más específica con mensajes 

claro y llamativos que seduzcan al consumidor, mientras que en redes estos es muy 

difícil de captar, a menos que se trate de un producto masivo, aquí si resultaría muy 

pertinente el uso de redes sociales, ya que interconecta muchas personas entorno 

a un producto o servicio. 

 
L.AV.: La otra cosa es que en las otras redes sociales existen espacios exclusivos 

para la publicidad, pero también hay perfiles de empresas que son creadas para 

penetrar entre los clientes bajo un perfil similar como usuarios de una red social, es 

decisión de la persona agregarlo o no, así mismo uno puede configurar las cuentas 

para que no le lleguen las notificaciones de esa página para uno no sentirse 

agobiado, mientras que twitter no cuenta con espacios publicitarios, así que las 

empresas optan por hacerlas bajo un usuario, pero digamos yo sigo a nose… 

conarte, para que me este informado de los músicos que presentaran o sobre los 

temas de interés que publican, pero no para encontrar publicidad a cada rato. 

 
C.G: Esa es otra, que la publicidad de twitter no es concreta ni clara, al tener un 

espacio tan reducido, en el momento en que una empresa realiza una publicación 

esta no tiene la libertad de expresar una promoción a su totalidad, lo que puede 

causar que sus públicos virtuales entiendan mal la publicidad y se decepcionen con 

respecto a esto. Un ejemplo seria Studio F tiene el 30% de descuento, la gente lo 



 

lee le agrada, dice solo por hoy y se acerca al punto de venta y se da cuenta que si 

hay la promoción ese día pero por compras superiores a nose 100 peso, aclaro este 

ejemplo no es real, pero puede suceder, que en el afán de sintetizar y reducir la 

información se interprete mal el mensaje. 

 
MODERADORA: Digamos si ustedes tuvieran la empresa como usarían twitter, o 

que otra red social seleccionarían. 

 
J.L.: eso depende de los atributos del producto, como decía Luisa hay productos 

que no necesitan ser promocionados en redes, pero si yo fuese dueño de una 

empresa, tendría Facebook e intagram. Lo que pasa es que twitter es la red social 

con mayor libertad de expresión si, lo que puede ser bueno y malo para la empresa, 

porque la gente lee los comentarios y depende de si son buenos o malos generan 

la compra. Hay comentarios que pueden resultar muy agresivos para la 

organización lo que podría llevar a una mala imagen corporativa, mientras que 

Facebook e instagram, permite ocultar los mensajes o publicaciones agresivas, 

además es estas dos plataformas se estimulan los sentidos de las personas, por 

juegos, por videos, imágenes incluso por los concursos. Es más fácil atraer a las 

personas por estas redes ya que la gente se conglomera en estas. 

 
D.S.: Otra cosa es que por ejemplo yo le doy like a una publicación en Facebook y 

a mis amigos les aparece que yo le he dado un me gusta a determinada página o 

imagen, es decir le dan importancia a los gustos y preferencias de los usuarios, 

mientras que en twitter se pierde eso. Es que otra cosa es que nosotros nacimos 

con Facebook por eso es que tenemos esa red social más arraigada a nosotros, 

puede que en unos años twitter incremente debido a que hay una nueva generación 

con esta red social. Yo por lo menos ni miro twitter porque todo lo tengo en 

Facebook. 

 
MODERADORA: ¿Cómo calificarían a la publicidad de twitter, en la que publican 

un link para que la persona ingrese a la publicidad a la página de la empresa? 



 

L.A.: A mí me parece mala, porque no genera impacto, es mejor que te encuentres 

con la publicidad, porque en realidad muy poca gente busca publicidades por gusto 

personal. 

 
L.AV.: Yo le encuentro un problema muy específico. Muy pocas personas se 

detienen a dale clic a ese link. Todo es un proceso tu entras a una red social como 

twitter porque necesitas informarte, pero no necesitas publicidad, así que para qué 

ingresar a un link, en busca de algo que no necesito. A eso se le añade los 

problemas de conexión, esto implicaría abrir una pestaña, también implicaría salirse 

de la red social hay muchas cosas por las cuales una persona no accede a los link 

de twitter. 

C.C.: Es que hay una cuestión y es que en el plano virtual todo es un proceso, el 

proceso debe constar de tres pasos, si es de más el proceso pierde la fuerza del 

mensaje o sencillamente evacua la página. El primer paso sería ingresar a twitter, 

el segundo paso sería leer un leer los comentarios, el tercer paso sería retwittearlo 

o comentarlo, un cuarto paso para ampliar la información encontrada requeriría 

mayor esfuerzo y mayo tención de información para una persona así que eso de los 

link me parece que es algo no tan bueno. 

 
MODERADOR: ¿Qué opinan ustedes si twitter tuviese botón de comprar tipo 

mercado libre? 

 
J.L.: Seria perder el objetivo de twitter 

 

C. G.: Seria desenfocar su beneficio básico, twitter se preocupa por informar de 

manera breve, así que el ubicar el botón de compra podría resultar forzoso. 

 
MODERADOR: ¿Pero cómo creen que lo tomarían las empresas sería bueno o 

malo para ellas? 

 
D. S.: Eso depende de las estrategias que maneje la empresa, lo que hay que tener 

claro es que para cada producto hay clientes, por más feo que sea. Así que si 



 

existiera este botón de compra muchas empresas usarían este método de mercado, 

pero me parece que twitter no es la red social ideal. 

 
C.C: Además puede pasar de que los usuarios fieles Twitter dejen de ser tan 

constantes debido a que el foco de la red se pierde, obviamente al existir botón de 

compra puede que el número de empresas en esta red aumente, y cambien la 

información que se encuentra normalmente en esta plataforma. 

 
MODERADORA: ¿Cuántos de acá han adquirido productos online? 

 

- Solo responde una persona 

 
L.A.: yo he comprado por mercadolibre, compre una cámara y una Tablet. 

 

MODERADORA: ¿Y en redes sociales? 
L.AV.: La verdad en redes no, es que uno en las redes sociales entra a mirar y 

antojarse, más de preguntar dónde queda el almacén para así observar el producto 

y comprarlo si es de mi agrado, es que acá en Colombia o por lo menos en 

Santander la gente es muy experimental, necesita ver, toca y probar el producto 

para ejecutar la compra. 

 
MODERADORA: Muchas gracias a todos por su colaboración. 

 

CODIFICACIÓN GRUPO DE ENFOQUE 

 
1. L.A. “no uso twitter”. 

2. D.S. “me parece la red social más aburrida”. 

3. D.S. “no existen espacios de calidad para hablar con las personas”. 4. 

L.AV.: “esos estados se prestan para críticas y crean controversia”. 

5. L.AV.: “es integral pero no compacta”. 

6. C.C.: “twitter es más de farándula”. 

7. L.A.: “que ha twitter le hace falta estimular los sentidos”. 

8. L.A.: “es cargada y uno realmente no alcanza a leer todo cuando ya hay”. 



 

9. J.L.: “Las crean para hacer presencia”. 

10. J.L.: “las empresas tiene que ver hacia donde ven sus públicos”. 

11. C.G.: “twitter es para informarse”. 

12. L.A.: “que la trayectoria de twitter no ha sido de gran impacto en el mercado”. 
 

13. L.AV.: “espacios exclusivos para la publicidad”. 

14. C.G.: “la publicidad de twitter no es concreta ni clara”. 

15. J.L.: “hay productos que no necesitan ser promocionados en redes”. 

16. J.L.: “Lo que pasa es que twitter es la red social con mayor libertad de 

expresión si, lo que puede ser bueno y malo para la empresa, porque la 

gente lee los comentarios y depende de si son buenos o malos generan la 

compra. Hay comentarios que pueden resultar muy agresivos para la 

organización lo que podría llevar a una mala imagen corporativa”. 

17. J.L: “Facebook e instagram, permite ocultar los mensajes o publicaciones 

agresivas, además es estas dos plataformas se estimulan los sentidos de 

las personas, por juegos, por videos, imágenes incluso por los concursos. 

Es más fácil atraer a las personas por estas redes ya que la gente se 

conglomera en estas” 

18. D.S.: “Otra cosa es que por ejemplo yo le doy like a una publicación en 

Facebook y a mis amigos les aparece que yo le he dado un me gusta a 

determinada página o imagen, es decir le dan importancia a los gustos y 

preferencias de los usuarios, mientras que en twitter se pierde eso”. 

19. DS.: “Es que otra cosa es que nosotros nacimos con Facebook por eso es 

que tenemos esa red social más arraigada a nosotros, puede que en unos 

años twitter incremente debido a que hay una nueva generación con esta 

red social. Yo por lo menos ni miro twitter porque todo lo tengo en Facebook”. 

20. L.A.: “Es de bajo impacto la publicidad que se encuentra en twitter”. 

21. L.AV: “Yo le encuentro un problema muy específico. Muy pocas personas 

se detienen a dale clic a ese link. Todo es un proceso tu entras a una red 

social como twitter porque necesitas informarte, pero no necesitas 



 

publicidad, así que para qué ingresar a un link, en busca de algo que no 

necesito”. 

22. C.C.: “Es que hay una cuestión y es que en el plano virtual todo es un 

proceso, el proceso debe constar de tres pasos, si es de más el proceso 

pierde la fuerza del mensaje o sencillamente evacua la página”. 

23. D.S.: “Así que si existiera este botón de compra muchas empresas usarían 

este método de mercado, pero me parece que twitter no es la red social ideal” 

24. L.AV.: “La verdad en redes no, es que uno en las redes sociales entra a 

mirar y antojarse, más de preguntar dónde queda el almacén para así 

observar el producto y comprarlo si es de mi agrado, es que acá en 

Colombia o por lo menos en Santander la gente es muy experimental, 

necesita ver, toca y probar el producto para ejecutar la compra”. 

 
 
 
 
 

CATEGORÍAS: TWITTER: 

 

 
1. DESUSO – (D) 

2. BAJA CALIDAD – (BC) 

3. GENERADOR DE CONTROVERSIA (GC) 

4. NO COMPACTA (NC) 

5. FARANDULA (F) 

6. FALLA EN ESTIMULACIÓN DE SENTIDOS (FES) 

7. INFOXICACIÓN (I) 

8. PRESENCIA EMPRESARIAL (PE) 

9. RED SOCIAL EN INTRODUCCIÓN (IN) 

10. EXCLUSIVIDAD PUBLICITARIA (EP) 

11. DESVENTAJA EMPRESARIAL (DE) 

12. FALTA DE INTERACCIÓN (FI) 



 

13. LOS TRES CLIC (LTC) 

14. NEGACIÓN AL BOTÓN DE COMPRA (NBC) 

15. CATALOGO VIRTUAL (CV) 

ANÁLISIS DE UNIDADES 

1. L.A. “no uso twitter”. (MEMO: Desuso: es la no utilización de algún objeto o 

herramienta, en este caso hace referencia a twitter) 

 
 

2. D.S. “no existen espacios de calidad para hablar con las personas”. (MEMO: 

Baja calidad: Calidad es el resultado de un esfuerzo arduo, se trabaja de 

forma eficaz para poder satisfacer el deseo del consumidor, desde sus 

atributos. En este apartado lo que quiere decir es que twitter falla en la 

prestación del servicio de mensaje instantáneo, ya que como su nombre lo 

indica debería ser instantáneo, pero en realidad no lo es, de este mismo 

mondo no tener una gama de ventanas de chat abiertas al mismo tiempo 

como si lo permiten otras redes sociales como Facebook, Hotmail entre 

otras). 

 
 
 
 

3. L.AV.: “esos estados se prestan para críticas y crean controversia”: (MEMO: 

Controversia: Discusión reiterada entre dos o más personas que defienden 

opiniones contrarias, en este apartado lo que se quiere decir, es que al twitter 

al ser una red social tan abierta en cuanto a libertad de expresión, corre el 

riesgo de chocar ideas, lo que lleva agredirse por este mismo medio, si le 

desagrada algún tipo de estado que publique en twitter). 

 
 

4. L.AV.: “es integral pero no compacta” (MEMO: Compacto: Que está formado 

por elementos muy juntos y fuertes, lo que sucede con este apartado es que 



 

twitter es integral porque en su estructura es posible enlazar, blogs, páginas 

web y a su vez permite anclar otras redes sociales, se denomina que no es 

compacta, porque desde la página de twitter no es posible observar las fotos 

de Instagram o Facebook, así mismo los video de YouTube y otros, sino que 

lo traslada a la red social o a la plataforma que tiene el contenido). 

 
 

5. CAMILO: “twitter es más de farándula”. (MEMO: Farandula: Profesión y 

ambiente de las personas que se dedican al espectáculo. Esta categorización 

se efectúa debido a que las personas que tienen mayor número de 

seguidores son los famosos, así mismo son este tipo de personajes los que 

constantemente están publicando cosas, debido a la necesidad de vender su 

imagen debido a que son personajes del espectáculo). 

6. L.A: “que ha twitter le hace falta estimular los sentidos”. (MEMO: 

Estimulación de sentidos): 

Capacidad de percibir un tipo de estímulos del mundo exterior mediante 

ciertos órganos del cuerpo: vista, oído, gusto, olfato y tacto. Las plataformas 

virtuales tiene un territorio delimitado en cuanto a estimulación de sentidos 

ya que solo pueden seducir a sus cibernautas por medio de la vista y el oído, 

se duce que twitter no estimula los sentidos debido al exceso de información 

y la falta de videos o sonidos propios de la cuenta). 

 
 

7. L.A: “es cargada y uno realmente no alcanza a leer todo cuando ya hay”. 

(MEMO: Infoxicación: Este término hace referencia a la reacción que genera 

el exceso de información en una persona. En este caso se referencia que 

twitter es una red social cargada de información de forma excesiva). 

 
 

8. J.L: “Las crean para hacer presencia”. (MEMO: Presencia empresarial: este 

concepto denota la muestra de una empresa en múltiples escenarios de 

comunicación, la presencia es importante para una organización porque crea 

recordación de marca o producto). 



 

 
 
 

9. L.A.: “que la trayectoria de twitter no ha sido de gran impacto en el mercado”. 

(Red social en introducción, es cuando un espacio en internet es conocido 

por muy poca gente, pero la inclusión a la plataforma esta n crecimiento, en 

este caso se trataría de la red social de Twitter consolidada como 

microbloggin). 

 
 

10. L.AV.: “espacios exclusivos para la publicidad”. (No tiene exclusividad 

Publicitaria, en este apartado denota que la red social de Twitter no posee 

un espacio aparte para la publicidad, sino que se mezcla la información con 

la promoción, como en otras redes sociales que si sectorizan y ordenan la 

pagina social). 

 
 

11. J.L.: “Lo que pasa es que twitter es la red social con mayor libertad de 

expresión si, lo que puede ser bueno y malo para la empresa, porque la gente 

lee los comentarios y depende de si son buenos o malos generan la compra. 

Hay comentarios que pueden resultar muy agresivos para la organización lo 

que podría llevar a una mala imagen corporativa”. (Desventaja empresarial, 

en una red social como Twitter que no posee mayo restricción a los 

comentarios, se pueden generar críticas a una empresa lo cual se puede 

convertir en una desventaja e incluso puede hacerla pasar por una crisis, las 

organizaciones que se quieren introducir en Twitter requieren de delicada 

atención al cliente, para responder todo tipo de cuestionamientos dirigidas a 

la empresa). 

 
 

12. J.L: “Facebook e instagram, permite ocultar los mensajes o publicaciones 

agresivas, además es estas dos plataformas se estimulan los sentidos de las 

personas, por juegos, por videos, imágenes incluso por los concursos. Es 



 

más fácil atraer a las personas por estas redes ya que la gente se conglomera 

en estas” Falta de interacción. 

 
 

13. L.A: “Es de bajo impacto la publicidad que se encuentra en twitter”. (MEMO: 

Poco Impacto publicitario, este apartado se hace referencia tanto al 

impacto visual como al informativo, como la promoción de una empresa o 

producto se muestra bajo la misma categoría y espacio con las ideas de 

millones de personas en el mundo en impacto se deteriora). 

 
 

14. C.C.: “Es que hay una cuestión y es que en el plano virtual todo es un 

proceso, el proceso debe constar de tres pasos, si es de más el proceso 

pierde la fuerza del mensaje o sencillamente evacua la página”. (Los tres 

clic: es una regla de diseño web no oficial referente a la navegación de una 

página web. La regla sugiere que todo usuario debería de poder acceder a 

toda la información de la página en tan solo tres clics de la página de inicio. 

Está basada en que si un usuario necesita hacer demasiados clics para 

encontrar algo, puede llegar a una situación de frustración, haciendo que 

abandone la página). 

 
15. D.S: “Así que si existiera este botón de compra muchas empresas usarían 

este método de mercado, pero me parece que twitter no es la red social 

ideal”. (Negación al botón de compra: este apartado enfatiza en que Twitter 

no es la mejor red social para incluir esta nueva forma de consumir en la red. 

 
 

16. L.AV.: “La verdad en redes no, es que uno en las redes sociales entra a 

mirar y antojarse, más de preguntar dónde queda el almacén para así 

observar el producto y comprarlo si es de mi agrado, es que acá en Colombia 

o por lo menos en Santander la gente es muy experimental, necesita ver, 

toca y probar el producto para ejecutar la compra”. (Catalogo virtual: 

algunas empresas han logrado posicionarse en alguna red social, donde 

http://es.wikipedia.org/wiki/P%C3%A1gina_web
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publican imágenes de sus productos o servicios donde las personas las 

observan y se trasladan para comprarlo, las redes sociales más comunes 

para este tipo de actividades son Facebook e Intagram, que seducen al 

cliente con imágenes, videos y otros recursos). 

 
 

TEMAS 

 
 

1. DESUSO – (D) 

2. BAJA CALIDAD – (BC) 

3. GENERADOR DE CONTROVERSIA (GC) 

4. NO COMPACTA (NC) 

5. FARANDULA (F) 

6. FALLA EN ESTIMULACIÓN DE SENTIDOS (FES) 

7. INFOXICACIÓN (I) 

8. PRESENCIA EMPRESARIAL (PE) 

9. RED SOCIAL EN INTRODUCCIÓN (IN) 

10. EXCLUSIVIDAD PUBLICITARIA (EP) 

11. DESVENTAJA EMPRESARIAL (DE) 

12. FALTA DE INTERACCIÓN (FI) 

13. LOS TRES CLIC (LTC) 

14. NEGACIÓN AL BOTÓN DE COMPRA (NBC) 

15. CATALOGO VIRTUAL (CV) 

 
 

 
GRUPO DE ENFOQUE 3 

 
Universidad Autónoma de Bucaramanga 

 
Este grupo de enfoque se realiza con jóvenes de edades entre los 18 y 25 años de 

edad, estudiantes de ingeniería de mercados de primer semestre de la Universidad 

Autónoma de Bucaramanga. 



 

Erika Rocha 

Margareth Viafara 

Paola Castillo 

Jaime Rueda 

 

 
MODERADOR: ¿Quiénes tienen cuenta en twitter? 

 

Erika: si tengo twitter 

 

Margareth: No tengo porque no se usarlo 

Paola: Si tengo twitter pero lo uso a veces 

Jaime Rueda: No tengo twitter 

MODERADOR: ¿Por qué no utilizan twitter? 

Margareth: Personalmente no sé usar, no sé, igual no tiene espacios para chatear 

con las personas y ese mensaje directo que tiene es muy malo para esa gracia uso 

Messenger, además no tengo tiempo para publicar todos los días, más bien me 

gusta chismosear fotos y hablar con mis amigos. 

 
Jaime Rueda: No uso esa red social por varios motivos, uno de ellos es que twitter 

solo sirve como una red de información y cuando publican un link, eso me da una 

mamera abrir el link y ver más amplia la información, es decir hay que salirse de 

donde uno este para poder ver algo. 

 
MODERADOR: ¿Qué le gustaría encontrar en twitter para que quizá les llegar 

agradar? 

 
Jaime: Desde mi punto muchas organizaciones tampoco le dan un buen uso y 

menos nosotros como estudiantes, que a veces no entendemos cómo funciona esa 

red social, o quizás si entendamos cosas pero a la vez no la encontramos atractiva 



 

para nosotros, la verdad hay organizaciones que ni saben usar las redes, se limitan 

a escribir poco y agregar un link donde está toda la información como si las personas 

se tomarán el trabajo de abrir el link, y es que son muy pocos las empresas que 

captan esos públicos y son efectivas a través de una plataforma virtual 

 
Erika: Sinceramente a twitter le faltan imágenes, que no sea solo texto e 

información, eso para conseguir más público y que no sea tan complejo de usar. 

Pero, pues si es una red social informativa no debería sintetizar los mensajes en tan 

pocos caracteres, también la acumulación de twists nuevos que se van aumentando 

en segundos, eso es incómodo para leer. 

 
Paola: Pues considero que twitter es una red social para informarse o seguir alguna 

empresa de interés, no se usa para más, uno lee noticias o cosas que han sucedido 

pero si tiene twitter es para leer cosas corta y estar informado no más, considero 

que está muy completo y que cumple su función por la cual fue creada. Ósea si una 

empresa abre una cuenta en twitter es para informar de las cosas que suceden y 

con esto mantiene informado a sus clientes, proveedores o personal de la empresa, 

considero que es una red social completa para lo que fue creada. 

 
Margareth: Desde el mercadeo y lo relacionado a la publicidad, creo que twitter es 

una red que es de gran ayuda para las organizaciones y para todas aquellas 

personas que funcionan como una marca, es decir Shakira, Juanes, entre otros 

famosos y que deben publicar a diario para que sus públicos o fans se enteren que 

está pasando con ellos. 

Paola: Exacto y no solo ellos, sino que debemos recordar que yo soy una empresa 

y como persona necesitas comunicarte, por lo tanto twitter te permite publicar lo que 

opinas y piensas respecto a diferentes cosas, es una red que sirve para movilizar y 

no dicen por ahí, te sirve para no comer entero. 

 
MODERADOR: Digamos si ustedes tuvieran la empresa como usarían twitter, o que 

otra red social seleccionarían. 



 

Paola: Pues todo depende del producto que este ofreciendo, porque hay productos 

que no necesitan ser promocionados en redes, pero pues si fuera el propietario de 

alguna organización tendría Instagram porque es una red más visual y crearía un 

fans page, no tendría twitter porque es una red de información y por lo tanto genera 

comentarios de parte de las personas y pueden ser agresivos para la empresa, en 

cambio Facebook e Instagram, permite ocultar los mensajes o publicaciones 

agresivas y estas dos redes son más visuales. 

 
Margareth: Yo haría igual que Paola crearía Facebook porque cuando uno en esta 

red mira algo o le da me gusta automáticamente les aparece a mis amigos y esto 

genera que mi empresa se conozca más. Algo muy opuesto a twitter tú publicas 

algo y esa información se pierde porque se está publicando constantemente. 

 
Erika: Despende del producto que ofrezca pues creo la red social que mejor se 

acomode a mi organización, de pronto sirva twitter si es una empresa de 

comunicaciones o algo parecido. 

 
MODERADOR: ¿Cómo calificarían a la publicidad de twitter, en la que publican un 

link para que la persona ingrese a la publicidad a la página de la empresa? 

 
Margaret: Yo no estoy de acuerdo con eso, porque el impacto que debe tener una 

publicidad debería ser rápido y muy pocas personas son las que ingresan a esos 

link. Además tu entras a twitter para informarte y como existe tanta información, no 

creo que hagan un clic para entrar al link que publique una empresa. 

 
Erika: No, creo que no debería ser de esa forma porque las personas en su mayoría 

esperan todo fácil y si tú pones un link serán muy pocos los que ingresen a ver que 

publicaste. De pronto si se publica una imagen sería más efectiva la publicidad que 

poner un link que no se puede estar seguro que todos ingresen a verla. 

 
Paola: Un ejemplo entre dos organizaciones, la primera pone un link y la segunda 

publica una imagen con la información, obviamente a primera vista del usuario que 

está navegando, genera más impacto la imagen porque es directa y si está 



 

interesado buscará más información. Por eso, no debería poner una publicidad solo 

con un link porque no sería muy efectiva. 

 
MODERADOR: ¿Qué opinan si twitter tuviese botón de comprar tipo mercado libre? 

 

Jaime: No, porque el objetivo de twitter es informar y para comprar existen otras 

redes sociales que permite hacer comprar. 

 
Paola: Podría ser interesante pero no sé qué tan efectivo sería, porque como dice 

Jaime twitter es una red social más informativa o compartir twist 

 
Margaret: Sí, eso sería de pronto desenfocar ese beneficio por el cual se creó. 

 

MODERADOR: ¿Pero cómo creen que lo tomarían las empresas sería bueno o 

malo para ellas? 

 
Erika: Pues ya sería depende de la empresa y los diferentes enfoques con el que 

enfoque la compra, así que si existiera el botón de compra muchas empresas que 

ofrecen productos o servicios serían beneficiadas, claro está, que depende de las 

estrategias que hagan y de lo efectivo que sea al momento de ofrecer lo que quieren 

vender. 

 
Jaime: Puede que los usuarios que constantemente publican o usan twitter se 

retiren de esta red social porque me imagino que muchas empresas empezarán a 

beneficiarse de ese botón de compra y pasaría lo mismo como cuando nos aparece 

esa publicidad agresiva al momento de navegar que la cerramos de una vez, porque 

ya produce demasiado rechazo. 

 
MODERADOR: ¿Cuántos de acá han adquirido productos online? 
Jaime: Yo he comprado varias cosas por mercado libre, compre un portátil, una 

cámara y una impresora. 

 
Margaret: Yo también he comprado pero he hecho la compra mediante Instagram, 

he comprado accesorios y ropa. 



 

Erika: Yo he comprado en Instagram y Facebook, he conseguido accesorios y ropa. 

 

Paola: Yo he comprado tickets de conciertos y de viaje. 

 

Moderadora: Muchas gracias a todos por su colaboración. 

 
 
 

CODIFICACIÓN GRUPO DE ENFOQUE 

 
25. Margaret “No tengo porque no se usarlo”. 

26. Paola “Sí tengo twitter pero lo uso a veces”. 

27. Margaret: “No se usarlo”. 

28. Margaret: “No tiene espacio para chatear”. 

29. Margaret: “No tengo tiempo para publicar todos los días”. 

30. Jaime: “Solo sirve como red informativa”. 

31. Jaime: “Me da amera abrir un link”. 

32. Jaime: “Se limitan a escribir poco y agregar links”. 

33. Erika: “Acumulación de twists nuevos que se van aumentando”. 

34. Erika: “Le falta imágenes”. 

35. Erika: “Es una red social informativa”. 

36. Erika: “No debería sintetizar los mensajes en tan pocos caracteres”. 

37. Erika: “Es incómodo para leer”. 

38. Paola: “Es una red para informarse”. 

39. Paola: “Una red que sirve para movilizar”. 

40. Paola: “Como empresa tendría Instagram porque es más visual” 

41. Paola: “No tendría twitter porque es una red de información” 

42. Margaret: “La información se pierde”. 

43. Margaret: “Muy pocas personas ingresas a los link”. 
44. LUISA: “Es de bajo impacto la publicidad que se encuentra en twitter”. 

45. Erika: “No creo que hagan clic”. 

46. Erika: “Si pones un link serán pocos los que ingresen a verla”. 

47. Paola: “No debería poner una publicidad con un link” 



 

48. Jaime: “Para comprar existen otras redes”. 

49. Margaret: “Desenfocar el beneficio” 

 
 

CATEGORÍAS: 

 
 

16. Mal uso – (MU) 

17. Comunicación mediante chat– (CMC) 

18. Falta tiempo (FT) 

19. Red informativa (RI) 

20. Acumulación de tweet (AT) 

21. Falta imágenes (FI) 

22. Incomodidad al leer (IL) 

23. Moviliza (M) 

24. Intoxicación (IN) 

25. Bajo impacto (BI) 

 
 
 
 

ANALISIS DE PRIMER PLANO 

 
 

1. Margaret “No tengo porque no se usarlo”. Se muestra que algunas 

personas no conocen y no saben usar la red social, twitter. “MAL USO” 

(MEMO: Falta de información e inutilidad que le dan las personas a algo.) 

 
 

2. Paola “Sí tengo twitter pero lo uso a veces”. Aquí se ve claramente que 

muchas personas abren una cuenta en twitter. “MAL USO” (MEMO: Falta 

de información e inutilidad que le dan las personas a algo.) 

3. Margaret: “No se usarlo”. Se observa que muchas personas no conocen 

como se usar twitter y por esta razón no hacen presencia en esa red social. 

“MAL USO” (MEMO: Falta de información e inutilidad que le dan las 

personas a algo.) 



 

 

4. Margaret: “No tiene espacio para chatear”. Los estudiantes mencionaban 

que las redes sociales se implementaron para comunicarse con otras 

personas, pero twitter no tenía esos espacio para hacerlo, que si bien tenía 

en correo directo no era tan efectivo como tener un chat para hablar con los 

demás. “Comunicación mediante chat” (MEMO: Es una comunicación 

escrita realizada de manera instantánea mediante el uso de un software y a 

través de Internet entre dos, tres o más personas) 

 

5. Margaret: “No tengo tiempo para publicar todos los días”. Se refiere a que 

en twitter se publica constantemente y ella no tiene el tiempo para estar 

publicando a diario. “Falta tiempo” (MEMO: Es la incapacidad de hacer 

más cosas durante las horas que tiene un día, también falta de administrar 

los tiempos en el que se realizan las diferentes actividades de una personas) 

 

6. Jaime: “Solo sirve como red informativa”. Se expone que twitter es un red 

para publicar información y que las diferentes personas u organizaciones 

sean informados de los que sucede con las personas, famosos, 

competencia laboral, entre otra información que puede ofrecer twitter. “Red 

informativa” (MEMO: Es un conjunto de dispositivos interconectados entre 

sí a través de un medio, que intercambian información y comparten 

recursos) 

 

7. Erika: “Acumulación de tuits nuevos que se van aumentando”. Se menciona 

que la información que se publica en esta red social, está en constante 

actualización y se acumulan muchos mensajes al momento de leer la 

información. “Acumulación de tweet” (MEMO: Es la cantidad de mensajes 

que se acumulan al inicio de la página principal de twitter, esto sucede 

mientras se leen otros tweet.) 

8. Erika: “Le falta imágenes”. Se refiere a las pocas imágenes que se 

publican en twitter, debido a la cantidad de información que se actualiza 

http://es.wikipedia.org/wiki/Software
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constantemente, los estudiantes dicen que debería acompañar a cada texto 

una imagen que la haga más atractiva al momento que el usuario decida 

leer.) “Falta imágenes” (MEMO: Es la falta de ayudas visuales, que 

permiten facilitar la lectura y acompañar al enunciado que se publica.) 

 
 

9. Erika: “Es una red social informativa”. Se expone que twitter es un red para 

publicar información y que las diferentes personas u organizaciones sean 

informados de los que sucede con las personas, famosos, competencia 

laboral, entre otra información que puede ofrecer twitter. “Red informativa” 

(MEMO: Es un conjunto de dispositivos interconectados entre sí a través de 

un medio, que intercambian información y comparten recursos) 

 

10. Erika: “Es incómodo para leer”. Debido a la cantidad de texto que se 

actualiza constantemente no permite que el usuario realice una lectura 

ordenada de la primera información que se ha publicado. “ Incomodidad al 

leer” (MEMO: Es la incomodidad al leer algún texto) 

 
 

11. Paola: “Es una red para informarse”. Se expone que twitter es un red para 

publicar información y que las diferentes personas u organizaciones sean 

informados de los que sucede con las personas, famosos, competencia 

laboral, entre otra información que puede ofrecer twitter. “Red informativa” 

(MEMO: Es un conjunto de dispositivos interconectados entre sí a través de 

un medio, que intercambian información y comparten recursos) 

 

12. Paola: “Una red que sirve para movilizar”. Se refiere a la cantidad de 

personas o controversia que puede generar en la sociedad. “Moviliza” 

(MEMO: Poner en actividad o movimiento; tropas, partidos políticos, capit 

ales, etc.) 



 

13. Margaret: “La información se pierde”. Intoxicación (Memo: Este término 

hace referencia a la reacción que genera el exceso de información en una 

persona. En este caso se referencia que twitter es una red social cargada 

de información de forma excesiva término hace referencia a la reacción que 

genera el exceso de información en una persona.). 

 

14. LUISA: “Es de bajo impacto la publicidad que se encuentra en twitter”. Se 

refiere a que en la publicidad que se realiza mediante twitter no genera gran 

impacto en los públicos. “Bajo impacto” (MEMO: Que no es de gran 

influencia a las personas que se emiten los mensajes, en este caso la 

publicidad) 

 
 

ANÁLISIS SEGUNDO PLANO 

 
5. Las categorías 1 y 3 (Mal uso y falta de tiempo) se unen pues por medio 

de una se llega a la otra, es decir, si no se sabe utilizar se va a creer que 

no se tiene el tiempo para usar twitter. Llevará por nombre: 

Desconocimiento del uso de twitter e imposibilidad de publicar 

constantemente. 

 
 

6. Las categorías 2, 4 y 8 (Comunicación mediante chat, red informativa y 

moviliza) se unen pues la comunicación se genera mediante información 

que se comparte con otras personas y que genera movilidad en la red. 

Llevará por nombre: Influencia mediática 

 

7. Las categorías 5, 7 y 9 (Acumulación de tweet, incomodidad al leer e 

infoxicación) se unen porque todo el contexto en el que gira el acto 

comunicar depende del mensaje que se emite y si no es claro o generar 

rechazo del receptor, no va a ser efectivo. Llevará por nombre: El 

mensaje mediante twitter. 



 

 

8. Las categorías 6 y 10 (Falta de imágenes y bajo impacto) se unen porque 

la publicidad tiene como fin impactar en los diferentes públicos a los que 

emite su mensaje. Llevará por nombre: Publicidad que impacta en la 

red. 

 
 

 
CONFORMACIÓN DE TEMAS 

1. DESCONOCIMIENTO DEL USO DE TWITTER E IMPOSIBILIDAD 

DE PUBLICAR CONSTANTEMENTE 

2. INFLUENCIA MEDIÁTICA 

3. EL MENSAJE MEDIANTE TWITTER. 

4. PUBLICIDAD QUE IMPACTA EN LA RED. 


