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Resumen
El proposito del presente proyecto de aplicacion practica tiene como finalidad desarrollar un plan
de marketing digital 2.0 aplicable dentro del sector privado a nivel nacional y alcanzar las metas
y objetivos definidos con su estructura de negocio.

La importancia de tener un plan de marketing adecuado en la empresa permite satisfacer
las necesidades de los clientes de forma confiable basados en un enfoque mixto, ya que se debe
obtener datos cualitativos y cuantitativos para solucionar el problema, con base a la tabulacién de
datos y el analisis estadistico, la investigacion es descriptiva debido a que se realiza encuestas a
384 empresas privadas en la cuidad de Quito y a la vez entrevistas a los gerentes generales, para
poder ejecutar de manera eficaz esta investigacion.

El objetivo de este plan es proponer una alternativa de mejoramiento en el ambito
tecnoldgico y digital, mediante la herramienta FODA, brindando estrategias para poder subir en
el mercado, como es la realizacion de marketing, en las redes sociales con la creacion de una
pagina web para poder brindar informacion acerca de los productos que ofrece ESERDING S.A.
en el plan de marketing planteado y ejecutado parte de ello.

Al recoger, procesar y analizar la informacion recolectada después de la presente
investigacion se cuenta ya, con un plan de marketing digital 2.0 para el mejoramiento del
desempefio funcional y una mejor gestion de calidad de los procesos de ventas en el ambito
privado. Viendo reflejado la eficiencia y eficacia de las actividades asignadas a cada uno de los
miembros en los diferentes departamentos con un mejor planteamiento de sus funciones en cada
area de trabajo, ofertando asi un mejor servicio para el beneficio institucional.

Palabras Clave: MARKETING DIGITAL EN REDES SOCIALES, POSICIONAMIENTO EN

EL SECTOR PRIVADO, ESTRATEGIAS DIGITALES, FODA.
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Abstract

The purpose of this project is to develop a 2.0 digital marketing plan applicable within
the private sector at a national level and achieve the goals and objectives defined with it’s
business structure.

The importance of having an adequate marketing plan in the company allows satisfying
the needs of the clients in a reliable way based on a mixed approach, since qualitative and
quantitative data must be obtained to solve the problem, based on the tabulation of data and
Statistical analysis, the research is descriptive because we conducted surveys of 384 private
companies in the city of Quito and at the same time interviews with general managers, in order to
carry out this research effectively.

The objective of this plan is to propose an alternative for improvement in the
technological and digital field, through the SWOT tool, providing strategies to be able to rise in
the market, such as marketing, in social networks with the creation of a web page to be able to
provide information about the products offered by ESERDING S.A. in the marketing plan raised
and executed part of it.

By collecting, processing and analyzing the information collected after this investigation,
there is already a 2.0 digital marketing plan for the improvement of functional performance and
better quality management of sales processes in the private sphere. Seeing reflected the
efficiency and effectiveness of the activities assigned to each of the members in the different
departments with a better approach to their functions in each work area, thus offering a better
service for the institutional benefit.

Keywords: DIGITAL MARKETING IN SOCIAL NETWORKS, POSITIONING IN THE

PRIVATE SECTOR, DIGITAL STRATEGIES, SWOT.
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Introduccion

Equipos y Servicios de Ingenieria Eserding S.A. es una empresa ecuatoriana, ubicada en
Quito, la cual opera con comerciantes al por mayor de aparatos y equipos eléctricos, suministros
de cableado y equipos relacionados sector. En cuanto a su situacion financiera destaca: que en el
afio 2021 sus ingresos netos se incrementaron a 78,22%. Su activo total registrd crecimiento de
18,56%, y el margen neto aumentd 2,49%.

Actualmente, la empresa estéa presentado dificultades en su liquidez debido a que solo
trabaja en el sector publico, es por ello, que en la presente investigacion tiene como propoésito
insertar y posicionar a la Empresa Equipos y Servicios de Ingenieria Eserding S.A en el mercado
que ofrece el sector privado para el afio en curso. Para Puma et al. (2017), afirma que para
alcanzar el posicionamiento se debe resumir el valor que aporta una determinada empresa a su
publico objetivo, es decir, reunir lo que representa su marca, no ser solo un eslogan.

La presente investigacion se desarroll6 en el Cantdn Quito provincia de Pichincha donde
se plantea un enfoque de investigacién cualitativa ya que se va a realizar un analisis de datos
sobre la calidad, el desempefio, comportamientos y acciones humanas para conocer cuales son
las actividades que realizan los funcionarios en cada proceso administrativo y un plan de
marketing digital, de esta manera identificar posibles problematicas que se presentan en el
desempefio de sus funciones.

Por su finalidad la investigacion es aplicada, ya que permite identificar principales
problemas en el plan de marketing digital y asi contribuir en la mejora continua en el desempefio

la Empresa de Equipos y Servicios de Ingenieria ESERDING.
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Segun el alcance, se realizé una investigacion descriptiva, para identificar y dar solucion
al problema del marketing digital y sus funciones en la empresa anteriormente mencionada con
el fin de caracterizar causas encontradas y posibles soluciones.

La investigacion se realizo aplicando como instrumento de investigacion una entrevista al
Gerente de la empresa el cual desempefia funciones directivas y demuestra un grado de
responsabilidad por tener mayor conocimiento sobre la necesidad de implementar un plan de
marketing digital en la organizacion.

Con los datos recopilados se procedera al analisis de la informacién, cuyos resultados
seran de utilidad en el desarrollo del objeto de estudio

A través del estudio se busca presentar un plan de marketing digital para que la empresa
se inserte y posicione dentro del sector privado y alcanzar las metas y objetivos definidos en su
estructura de negocio.

El marketing 2.0, es una herramienta que brinda una difusion 6ptima de la marca
(Clerque & Clerque, 2021). EI nimero de actividades o programas implementados dependera de
la amplitud y tamarfio de la empresa. Equipos y Servicios de Ingenieria Eserding S.A, ya tiene
consolidado un mercado en el sector publico con 10 afios de experiencia y el desafio es el
innovar con sus productos, ofreciendo la calidad que les caracteriza para ser competitivos y
relevar la demanda en el sector privado.

Se espera que por medio del marketing digital 2.0, se genere un alto impacto y producir
una comunicacion efectiva con los clientes potenciales para lograr fidelizacion y principalmente
potencializar la relacion comercial, mediante el uso de redes sociales, que permitira ofrecer los

servicios en linea con todos los usuarios para que la empresa crezca significativamente.
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Dentro de los beneficios que se quiere lograr con el disefio de plan de marketing digital,
se menciona, el analizar el portal de visitas de los servicios ofrecidos, a fin de conocer los
productos mas solicitados, comparar los posibles clientes y determinar el perfil del cliente
potencial, presentar estrategias de fidelizacion de cliente, presentar contenido que fomente que el
contenido se haga viral de manera que las personas cada vez puedan mantenerse informadas, y
con el avance de la tecnologia la empresa difunda sus productos o servicios y extienda su

mercado actual.
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Antecedentes

Segun Merchan y Morales (2015), manifiestan que el principal problema que mantuvo la
empresa Novacreacion S.A. en el mercado ecuatoriano al utilizar de manera incorrecta sus
recursos, presentando baja calidad del servicio lo que afect6 la imagen de la misma por la falta
de originalidad y limitando a incorporacion de nuevos clientes. En la cual con el propdsito de
ganar presencia de mercado e implementar las mejores estrategias para lograr posicionarse
llevaron a cabo una investigacion exploratoria cuantitativa, en la que se desarrollaran propuestas
mejorando el ambiente organizacional, las relaciones entre el equipo de trabajo tanto interno
como externo para crear vinculos y poder trabajar de manera adecuada y asi poder lograr la
satisfaccion de los clientes.

Guamba (2017), analiz6 la produccion estratégica de la serie Ciudad Quinde, realizada
bajo el formato de telenovela y difundida a través de dos plataformas digitales. Esta serie fue un
producto comunicativo de la Superintendencia de Control de Poder de Mercado, en el desarrollo
de esta investigacidn, se conocieron varios elementos que fueron parte esencial en la elaboracion
de esta serie interactiva, que pretendié ilustrar de manera facil, algunas tematicas de gobierno
relacionadas al poder de mercado dentro de la economia ecuatoriana. Los hallazgos de este
trabajo académico, permitieron determinar que cualquier producto de comunicacion que se emita
desde una institucion de gobierno, debe disefiar obligatoriamente un plan estratégico de
comunicacion a largo plazo.

Cardona (2018), presento plan de fidelizacién de clientes en la compafia SCG Ecuador,
ya gque la empresa en estudio no estaba dispuesta a bajar el precio de sus productos, por lo tanto,
se plantearon crear estrategias de ventas para mantener la relacion comercial con sus clientes

aumentando el valor agregado de su servicio. La empresa SCG Ecuador se dedica a ofertar
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asesorias financieras a medianas empresas, analizando cada modelo de negocios de sus clientes,
aplicando puntos de equilibrio, andlisis de ratios financieros, actualmente la empresa tiene la
tarea de atraer clientes del mismo que en base a su experiencia trata de vender el servicio.

Paladines (2021), desarrollo un plan de marketing digital, con el propdsito de mejorar el
posicionamiento de la empresa Luboil del Ecuador S.A. en la ciudad de Quito, utilizé varios
métodos de estudio para determinar la situacion en la que se encuentra la empresa en la
actualidad. Mediante la aplicacion de una encuesta al pablico identifico el grado de
posicionamiento que posee la empresa en el mercado quitefio y con la aplicacién de la entrevista
que fue realizada al gerente general de la empresa, se identificd los puntos criticos que posee la
entidad, y través del estudio de mercado se pudo definir las estrategias para mejorar el
posicionamiento de la empresa de una manera adecuada como aporte a las personas para que las
personas se relacione con la empresa y los productos que distribuye.

Disefiar un plan de marketing digital para lograr el posicionamiento de la empresa
Equipos y Servicios de Ingenieria Eserding S.A. dentro del sector privado, en el que se hara usos
de técnicas cualitativas y cuantitativas, en el que se analizara la posibilidad de obtener clientes
potenciales logrando la fidelizacion a largo plazo, mediante el uso de herramientas y
comunicaciones para la creacion de contenido que conlleve a generar la vitalizacion de los
mismo en las diferentes redes sociales esperando el afio en curso se implemente el plan y se

incorpore clientes del sector privado a la empresa.
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Justificacion

El marketing digital es un factor necesario en una empresa ya que ayuda a investigar su
publico objetivo y en base a esto generar una estrategia efectiva para compartir su producto o
servicio; es decir, busca crear una imagen concreta y positiva para la empresa con el objetivo de
conseguir nuevos clientes y fidelizar a los antiguos, ademas de poder establecer una buena
relacion con sus colaboradores.

El marketing digital se direcciona hacia un publico objetivo y a la promocién de un
servicio o bienes mediante un conjunto de actividades que a la empresa le permite ejecutar y
atraer nuevos clientes con la finalidad de crear relaciones y desarrollar una entidad mas conocida
con el uso de redes sociales.

La presente investigacion aportara informacion sobre estrategias del marketing digital
ingenioso (slick) de manera que la empresa Equipos y Servicios de Ingenieria Eserding S.A
obtenga entrada en el sector privado y posicionarse en el mercado estableciendo relacion
comercial sostenible en el tiempo.

Es importante la implementacion del presente estudio en el plan de marketing digital ya
que se busca mitigar el estancamiento financiero e ingresos econémicos deficientes, produciendo
liquidez en la empresa en estudio; es decir el plan de marketing digital motivara a Equipos y
Servicios de Ingenieria ESERDING S.A. ampliar su cartera de clientes con el uso de las redes
sociales ya que en la actualidad estamos en un mundo tecnoldgico las cuales las redes sociales
son el plus mas relevante para dar a conocer los bienes y servicios que oferta la empresa.

Y finalmente, la presente investigacion se justifica, ya que, mediante la creacion de un
plan de marketing digital, ofrecera una herramienta a la empresa Equipos y Servicios de

Ingenieria Eserding S.A, para expandir la empresa hacia el mercado del sector privado, lo que



generara fuentes de empleo, ofrecer sus productos con mayor accesibilidad en las diferentes
épocas del afio, de manera que los clientes no tendran que movilizarse a lugares aledafios sin

recursos, dinero y tiempo.

17
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Objetivos
Objetivo General
Elaborar un plan de marketing digital, mediante el uso de herramientas y técnicas
actuales, para que el posicionamiento externo de la empresa Equipos y Servicios de Ingenieria
Eserding S.A cumplan lo planificado.
Objetivos Especificos
e Identificar la situacion actual de la empresa “Equipos y Servicios de Ingenieria
Eserding S.A” mediante el analisis de sus factores externos e internos y el uso de la
herramienta FODA.
e Definir el arquetipo de la empresa para posicionarse en el sector privado, usando
softwares especializados.
e Implementar estrategias de marketing digital que permita a la empresa “Equipos y
Servicios de Ingenieria Eserding S.A”, posicionarse en el sector privado mediante la

publicidad en la pagina web y redes sociales.
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Marco Teorico
Marketing

Segun Kaotler (2022), “el concepto de marketing se relaciona con la idea de negocio de
una empresa, la vision y su estructura de negocio para saber sobre como pensar 0 cOmo actuar y
pueden requerir diferentes formas de acciones de acuerdo a la situacion presentada y las cuales
se deben analizar de acuerdo con el periodo de tiempo de sus fines y objetivos”.

Los planes de marketing a corto plazo se pueden utilizar con la combinacion de varias
herramientas para incorporar los productos o servicios al mercado, y satisfacer las necesidades
de los clientes y ser competitivos en su mercado.

Para incentivar la experiencia de los clientes, algunas empresas han optado a la creacion
de redes de la coleccion de diferentes los servicios de la compafiia. Segun (Puustinen &
Rouhiainen, 2007) esto le da ain maés valor al precio competitivo, y el uso de canales de
comercializacion y comunicaciones de marketing.

El marketing, comprende un proceso que comprende diferentes aspectos, tales como: la
construccidn de la relacion clientes y la satisfaccion de necesidades del cliente. Las principales
acciones de marketing son las interacciones sociales y las decisiones de la administracion. En la
practica, requiere investigar las necesidades del cliente para ofrecer productos orientados a
satisfacer las necesidades, en conjunto a la relacién de calidad y precio. “La investigacion es
esencial para obtener una relacion con el cliente que se volvera valiosa a cambio” (Kotler &
Armstrong, 2010).

Para llevar un marketing efectivo, ces necesario llevar actividades que conlleva a la
planificacién, fijacion de precios, comunicacion y distribucion de ideas, productos y servicios

para crear intercambios con los clientes que satisfagan necesidades. “La gestidn y decisiones



llevadas a cabo por una empresa deben conducir a enfrentar amenazas y aprovechar las
oportunidades del entorno dinamico del mercado y de manera que los acerque a los
consumidores” (Chafla, 2012).
Tipos de Marketing

Se divide en tres tipos el primero en el marketing 1.0 que se enfocaba unicamente en el
producto que luego se presentarias a los posibles compradores. EI Marketing 2.0 cambia el
pensamiento de los vendedores, ya no se concentran solamente en vender un producto, se
enfocan en crear un sentimiento y emociones. Y por ultimo en el marketing 3.0 surge una
directriz centrada en valores, crea pensamientos de generar conciencia social utilizando una
imagen de la marca, se utiliza medios de comunicacion participativos que difundan mensajes
multidireccionales.
Tabla 1

Tipos de marketing

20

Definiciones Marketing 1.0 Marketing 2.0 Marketing 3.0

Objetivos Vendedor productos Satisfacer y retener Hacer de este mundo

a los consumidores  un mundo mejor

Propuesta de Funcional Funcional Funcional.

valor emocional Emocional espiritual

Interaccion con Transacciones uno a Relaciones uno a Colaboracion entre

los consumidores Uno uno muchos
Concepto Centradoen el Centradoen el Centradoen los
fundamental de producto consumidor valores

marketing
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Nota. En la tabla se muestra los tipos de marketing.
Estructura del plan de marketing digital

El plan de marketing digital esta compuesto por tres fases. La primera se trata de una
indagacion cuyo proposito es crear el argumento en la que se desenvuelve la empresa. En la
segunda se encuentra la planeacién en la cual se concretan las estrategias, guias y el presupuesto
solicitado, en esta parte se origina la toma de disposiciones por parte de los directivos.
Tabla 2

Estructura del plan de marketing digital

Lanzamiento y

Investigacion Planeacién
mantenimiento

Descripcion de la situacion actual y

Presupuesto Desarrollo de las estrategias
del mercado

Definicion de
Analisis de la competencia Evaluacion de los resultados

Indicadores

Definicion de Optimacién y ajustes de las
Anélisis FODA

estrategias digitales estrategias.

Nota. En la tabla se muestra la estructura del plan de marketing digital.
Marketing Digital

El marketing digital permite una combinacion entre los diferentes medios, aprovechando
las posibilidades que ofrecen los nuevos junto a los tradicionales, generando asi mayor
interaccion y atrayendo a los usuarios a la participacion.

El marketing digital, es un sistema interactivo dentro del conjunto de acciones de

marketing de las empresas, que utilizan los sistemas de comunicacion telematicos para conseguir
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el objetivo principal que marca cualquiera actividad de marketing, es decir conseguir una
repuesta mesurable ante un producto y una transaccion comercial. Realizar un plan de marketing
digital en una empresa es fundamental por su crecimiento exponencial de las herramientas y las
tecnologias de comunicacion digital avanzadas, el cual se visiona en las estrategias de marketing,
fidelizar la marca con el cliente, y tener un amplio canal de comunicacion para poderse contactar
con sus clientes, acortar distancias.

Importancia

Las empresas sin marketing, no existiria, ya que, si se desconoce 0 no se comprende su
valor, no puede haber una sola venta. “Es indispensable el empleo de marketing para
promocionar un negocio, marca y ofertas, tomando en cuenta los beneficios que el marketing
aporta en las empresas” (Escobar, 2016).

“El marketing también lidera el "lanzamiento” del nuevo producto o servicio al mercado,
preparando las comunicaciones de campo necesarias y la orientacién a mercados y clientes
especificos, los ingenieros y los tecndlogos miden el éxito por propiedades funcionales y lo
liberan a la fabricacién” (Reyes, 2015).

El uso efectivo del marketing al integrar comunicaciones y la implementacion de nuevos
las herramientas de gestion, la comprension del concepto en que se combine todas
comunicaciones de marketing, desde publicidad hasta envasado, desde un sistema de mensajes
hasta un determinado lema, transfieren mensajes a la seccion demogréafica que contiene un
objetivo.

Componentes del Marketing Digital
Dentro de las herramientas del marketing digital se debe de tener en cuenta lo siguiente:

Redes Sociales. Las redes sociales son estructuras formadas en internet por personas u
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organizaciones que se conectan a partir de un concepto en comun, a través de ellas se crean
relaciones entre individuos o empresas de forma rapida y directa. Las redes sociales son
plataformas digitales formadas por comunidades de individuos con intereses, actividades o
relaciones en comun (como amistad, parentesco, trabajo). Las redes sociales permiten el contacto
entre personas y funcionan como un medio para comunicarse e intercambiar informacion.

A continuacion, se describen las plataformas digitales: Facebook, Instagram, WhatsApp,
Telegram, Tik tok, Messenger, Email, entre otras.
Figura 1

Redes sociales

000
OO0
BT T

Nota. En la imagen se puede observar las redes sociales que se puede utilizar para una publicidad
eficaz.

Dentro de las herramientas del marketing digital se debe de tener en cuenta lo siguiente:

Redes Sociales.

Las redes sociales son estructuras formadas en internet por personas u organizaciones que
se conectan a partir de un concepto en comun, a traves de ellas se crean relaciones entre
individuos o empresas de forma rapida y directa.

Del Prete & Redon Pantoja (2020), mantienen “Las redes sociales son plataformas

digitales formadas por comunidades de individuos con intereses, actividades o relaciones en
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comun (como amistad, parentesco, trabajo). Las redes sociales permiten el contacto entre
personas y funcionan como un medio para comunicarse ¢ intercambiar informacion”.
Facebook

Es considerada como la red social mas popular del planeta, es la red social méas versatil y
completa. Una plataforma para generar negocios, conocer gente, relacionarse, dar a conocer una
empresa o producto, informarse, divertirse y compartir experiencias entre los usuarios.

Facebook es la red social que cuenta con mas usuarios, con 500 millones y esta disponible
en 64 idiomas. Como se ha comentado, triunfa por la sencillez en su disefio y su utilidad. Facebook
es por tanto la extension social de las personas al cubrir sus necesidades expresivas. El creador de
esta magnifica web fue Mark Elliot Zuckerberg. Esta idea fue clave para la creacion de lo que
actualmente es mundialmente conocido, Facebook.

Instagram

Fue una de las primeras redes sociales exclusivas para el acceso movil, permite compartir
fotos, videos entre los usuarios, con la posibilidad de la aplicacion de filtros. En la actualidad
esta plataforma virtual se ha convertido en una de las mas importantes para crear un vinculo con
el consumidor, dando la oportunidad a las empresas en dar a conocer sus productos o servicios.

Instagram es una aplicacién y red social de origen estadounidense, propiedad de
Facebook, cuya funcion principal es poder compartir fotografias y videos con otros usuarios.
Esta disponible para dispositivos Android, iOS y Windows 10. Creada por Kevin Systrom y
Mike Krieger, Instagram fue lanzada en octubre de 2010. Esta aplicacion gand rapidamente
popularidad, llegando a tener méas de 100 millones de usuarios activos en abril de 2012 y mas de

300 millones en diciembre de 2014.
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Estrategias del Marketing Digital

En estos tiempos las estrategias de marketing digital conforman un papel significativo en
los medios de reparticion de productos o servicios de diferentes empresas o compaiiias. Al
marketing digital se le puede dividir en 10 estrategias, que ayuden a realizar publicidad y asi
aumentar las ventas y el reconocimiento de la empresa a nivel nacional.

Search Engine Optimization (SEO)

El SEO, representa a las acciones que optimizan en el enfoque en la que surgen las
paginas web, en los resultados naturales que muestran los buscadores ante determinadas
busquedas.

Search Engine Marketing (SEM)

La prioridad del SEM o marketing con buscadores es extender la claridad en los
resultados de busqueda de los buscadores mediante la inclusion de anuncios en los que se paga.
Anuncios de Display o Rich Media

En los anuncios de Display o Rich, se congrega toda la publicidad grafica de los medios
online.

E-mail Marketing

El E-mail Marketing es una estrategia que cambia el e-mail en un eficaz instrumento de
marketing para obtener resultados al instante.
Afiliados y Patrocinios

El programa de afiliados permite colocar una amplia red de comerciales a los que se les
paga solo cuando cumplen las metas que se propone. Por otro lado, los patrocinios, es un

excelente instrumento son que crea imagen de la marca.
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Directorios

Los directorios son buenas herramientas para dirigirse a una audiencia de la fraccion a convenir.
Pueden ser varios tipos como, por ejemplo: directorios tematicos, para busquedas locales, mapas
y navegacion o comparadores de precios.

Social MediaMarketing (SMM)

Los SMM se encuentran en gran apogeo en YouTube, Twitter y Facebook, pero no son
caracteristicos de estas plataformas ya que constan varios instrumentos que hay que manejar.
Social Media Optimization (SMO)

Los SMO se tratan de la optimizacién o posicionamiento en redes sociales mediante la
participacion en conversaciones, creacion de perfiles, adicion de contenido, etcétera.

Medios online

Dentro de la categorizacion se pueden incluir los periodicos, revistas, libros y otras
publicaciones que por lo general estan bajo supervision de una editorial o compafiias conocidas
como medios informativos. A las revistas y a los libros se los conocen como e-zines y e-books
siendo la “e” la abreviatura de electronic.

Medios offline

Aqui se agrupan todas las acciones realizadas en medios tradicionales las cuales sirven

para promocionar y lanzar las acciones de marketing online.

Beneficios

La implementacién de estrategias de marketing mediante la comunicacion adecuada,
asegura que los mensajes intencionados se comuniquen con precision, y evitar ser mal utilizados

o interceptado, el proceso de comunicacion entre el emisor y el receptor siempre debe ser
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bidireccional y el remitente debe recopilar comentarios para asegurarse de que el mensaje se
haya entendido.

A continuacion, se describen cinco beneficios en la evaluacion de la campafia de comunicaciones
de marketing como sigue:

1. Ayuda a la toma de decisiones con la informacion disponible.

2. Resta los riesgos, ya que hay una comprension del mercado

3. Campafa mejorada, fundamentada en la evaluacién de los elementos como sea posible
del plan de comunicaciones de marketing.

4. Resta los costos: en direccién a brindar efectividad y eficiencia.

5. Sabiduria acumulada: basada en la idea de que aprender sobre uno campafia podria ser
de gran ayuda con otro.

Ventajas
Las principales ventajas son:

e Ahorro de costos: la eliminacion del comercio minorista puede brindar una alternativa
eficiente y alternativa forma de llegar a los clientes.

e Adaptacion individual: debido al uso de la base de datos personal de las personas, es
posible empresa para adaptar y personalizar productos y servicios a clientes
especificos gustos.

e Relacion continua: la comunicacién es una buena forma de llegar a los existentes
clientes, por ejemplo, padres que reciben correos electronicos periodicos que
describen nuevos ropa para nifios. También a través de la adaptacion individual es

una buena manera de nutrir relacion con el cliente para una empresa.
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La planificacion del marketing digital
Saber por donde empezar suele ser lo mas dificil a la hora de redactar un plan de

marketing digital. Chaffley (2022) “presenta una estructura RACE (reach, act, convert, engage.
por sus siglas en ingles) en la que resume las principales actividades de marketing online y
multicanal que deben gestionarse como parte del marketing digital”. El RACE abarca todo el
ciclo de vida del cliente o embudo de marketing, desde:
Alcance (planificar y llegar) > Actuar > Convertir > Comprometer

Y se presenta en la figura 2.

Figura 2

Estructura RACE para marketing digital

Alcance
Actuar

Comprometer

Nota. En la imagen se puede observar la estructura RACE para el marketing digital.

Existe una fase inicial y vital de planificacion, que implica la creacion de la estrategia
global de marketing digital o plan de transformacion, y la seleccion de KPI para el
establecimiento de objetivos y la revision del rendimiento. La fase de planificacion garantizara el
alcance y que sus comunicaciones digitales estén alineadas con su estrategia empresarial y de
marketing.

El Marco RACE consta de estos cuatro pasos o actividades de marketing online

disefiados para ayudar a las marcas a captar a sus clientes a lo largo del ciclo de vida del cliente:
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Alcance: El alcance implica aumentar las visitas al sitio web y dar a conocer una marca,
sus productos y servicios en otros sitios web y en medios offline con el fin de generar trafico
dirigiendo las visitas a diferentes presencias web como el sitio principal, los micrositios o las
paginas de redes sociales. Implica maximizar el alcance a lo largo del tiempo para crear
multiples interacciones utilizando diferentes medios de comunicacién de pago, propios y
ganados.

Actuar: Esta etapa difiere porque puede ser dificil para los especialistas en marketing en
linea fomentar las interacciones en sitios web y plataformas de redes sociales para producir
clientes potenciales. Cuando un visitante llega por primera vez a su sitio web o presencia en las
redes sociales, debe convencerlo de que dé el siguiente paso, la siguiente Accidn en su viaje.
Para muchas empresas, en particular las de empresa a empresa, esto implica generar
clientes potenciales. Sin embargo, también puede implicar obtener méas informacion sobre una
empresa o sus productos, realizar una busqueda o leer una publicacién de
blog. Estas acciones deben especificarse en analisis como los objetivos del embudo de
nivel superior. "Ver producto”, "Agregar al carrito"”, "Registrese como miembro" y "Registrese
para recibir un boletin informativo por correo electronico™ son ejemplos de los objetivos de
Google Analytics. Ademas, promueve la participacion. Puede estar involucrado un
programa de revision de clientes o el intercambio de contenido de redes sociales. Cada negocio
necesita definir sus propios objetivos y cuadros de mando especificos.

Convertir: La conversion para la venta, ya sea en linea o fuera de linea, es lo importante.
Implica persuadir a su audiencia para que tome la accion crucial que los convierta en clientes de
pago, ya sea que el pago se realice a través de canales fuera de linea o transacciones de comercio

electrénico en linea.
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Comprometerse: Se trata de un compromiso a largo plazo, lo que implica crear un
vinculo fuerte con los primeros usuarios para fomentar la lealtad y alentar la repeticion de
negocios a traves de comunicaciones con los clientes en el sitio web, presencia en las redes
sociales, correo electronico e interacciones cara a cara, maximizando asi el valor. del ciclo de
vida del cliente. La frecuencia de las acciones, como repetir una venta o compartir contenido en

las redes sociales, se puede usar para medirlo.
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Metodologia y Desarrollo del Proyecto

Disefio Metodoldgico

Se presenta una investigacion exploratoria, descriptiva con enfoque mixto, es decir
cualicuantitativa con el objetivo de disefiar un plan de marketing digital para empresa “Equipos y
Servicios de Ingenieria Eserding S.A.”. Segun Samperi (2003), “el enfoque cuantitativo, se
emplea para consolidar las creencias planteadas de forma I6gica en una teoria o un esquema
tedrico y establecer con precision una tendencia del comportamiento de una poblacién; y el
cualitativo, persigue que el investigador se forme creencias propias sobre el fendmeno estudiado,
en el caso particular de la investigacion, se pretenden analizar las caracteristicas del mercado de
los servicios de ingeniera, y reforzar las caracteristicas de manera que se obtenga informacion
para la formulacion de la estructura del plan”.
Variables y Definicion Operacional

e Lavariable dependiente: Posicionamiento en el mercado de la empresa “Equipos y

Servicios de Ingenieria Eserding S.A”.

e Lavariable Independiente: Plan de marketing digital.

En la tabla, se muestra matriz de operacionalizacién de las variables
Tabla 3

Matriz de operacionalizacién de variables

Variables de estudio Descripcion Dimension Técnicas
La variable Analisis del Anadlisis Pest:
dependiente: entorno Analisis Porter
Posicionamiento en el Encuesta

mercado Andlisis FODA
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Analisis del Segmentacién del mercado
mercado

La variable Las 4°P del marketing
Estrategia de

Independiente: Plan Las 4°C del Marketing
posicionamiento

de marketing digital Marco RACE

Plan de accién

Nota. Matriz de operacionalizacion de variables
Disefio Muestral

“En el Directorio de Empresas Nacional, elaborado por el Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC), en el pais hay total de 704 556 empresas, de los cuales 19% de las
empresas estan en Quito” (EI Comercio, 2023), siendo la poblacion de estudio igual a 133.865
empresas de todos los sectores. Para la estimar el tamarfio de la muestra a encuestar se emplea la
siguiente de ecuacion para poblaciones finitas:

N*Zz*p*q
T e2(N—-1)+Z%2+p=xq

n

En donde:
n: Tamarfio de la muestra.
N: Total de la poblacién, se considera un valor de 133.865 empresas
Z: Grado de confianza, se considera un valor de 1,96 ( 95%. nivel de confianza)
p: Probabilidad de que un individuo entrevistado tenga el atributo considerado.
e: error permisible. Para este caso se considera un valor de 5%
g: Probabilidad complementaria de p, es decir, es la probabilidad de que no tenga

dicho atributo
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133.865 * (1,96)2 * 0,50 * 0,50
(0,05)2(133.865 — 1) + (1,96)% * 0,50 * 0,50

n = 384
La muestra a considerar corresponde a 384 empresas
Técnicas de Recoleccion de Datos
Entre las técnicas de investigacion se presentan:
e Analisis PEST. Es una herramienta que en se estudia los factores externos con
relacién a la situacion de una empresa, estos factores son; politico, econémico, social
y tecnoldgico. Permite determinar como afectaran estos factores al rendimiento y las
actividades de su empresa a largo plazo. “A menudo se utiliza en colaboracion con
otras herramientas empresariales de andlisis, como el anélisis FODA y las Cinco
Fuerzas de Porter, para comprender claramente una situacion y los factores internos y

externos relacionados” (Perez, 2019).

Figura 3

Andlisis PEST

FACTORES
ECONOMICOS

* La economia ecuatoriana
crecera 3,1%

= Déficit global de USD
2.629,91 millones

* Desaceleracion al 2,7%e

* Vulnerabilidad a cualquier

* Balance comercial negativo

* Inflation

* el 34% del gasto de inversion
del Gobierno destinado a la
obra publica no se ejecuté

FACTORES POLITICOS

FACTORES

TECNOLOGICOS

* Proyeccion del 98% de la
poblacion tenga acceso a
Internet
Telegram o Tik Tok tuvieron
un incremento
considerable de descargas
Crecimiento del e-
commerce
Ley de Transformacion
Digital

Nota. En la figura se visualiza el analisis PEST.
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e Encuestas. La recoleccion de informacion se delimita una muestra a las empresas de
la Ciudad de Quito a quien va dirigido el cuestionario. El instrumento esta constituido
por 9 preguntas con respuestas polindbmicas, que persigue conocer el interés de los
usuarios la dindmica llevada por la empresa para promocionar sus productos y

servicios.

Resultados de la encuesta de mercado

A continuacion, se presenta las tabulaciones de los interese sefialados por 384 empresas,
ubicada en Quito.

1. Ha realizado la compra de equipos de la tecnologia de la informacion en el Gltimo afio.
Tabla 4

Ha realizado la compra de equipos de la tecnologia de la informacién en el tltimo afio.

Items Frecuencia Porcentaje
Si 195 50,78%
No 189 49,22%

Total 384 100%

Nota. Representacion en una tabla de los datos recolectados pregunta 1.

Figura 4

Ha realizado la compra de equipos de la tecnologia de la informacion en el Gltimo afio.

mSi

49,22% 50,78%

H No

Nota. Representacion grafica de los datos recolectados pregunta 1.
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En la figura 4, el 50,78% de los encuestados afirmaron que si han realizado la compra de
equipos de la tecnologia de la informacion en el ultimo afio.
2. En qué tipo de empresa realiza compras de los equipos de la tecnologia de la
informacion
Tabla 5

En qué tipo de empresa realiza compras de los equipos de la tecnologia de la informacion.

items Frecuencia Porcentaje
Tiendas fiscas 60 15,63%
Comercializadoras de 79 20,57%

equipos tecnologias

Comercializadoras de 176 45,83%
equipos de equipos de

telecomunicaciones

Servicios online 69 17,97%

Total 384 100%

Nota. Representacion en una tabla de los datos recolectados pregunta 2.
Figura 5

En qué tipo de empresa realiza compras de los equipos de la tecnologia de la informacion.

B Tiendas fiscas

17,97% 15/63%

20,57% W Comercializadoras de
equipos tecnologias

Comercializadoras de
equipos de equipos de

Nota. Representacion grafica de los datos recolectados pregunta 2.
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En la figura 5, el 45,83% sefialaron que realiza compras de los equipos de la tecnologia
de la informacion en comercializadoras de equipos de equipos de telecomunicaciones.

3. Con cuales de la siguiente marca se identifica mejor
Tabla 6

Con cuales de la siguiente marca se identifica mejor.

items  Frecuencia Porcentaje

Dell 65 16,93%
Aoc 6 1,56%
Hacer 24 6,25%
Xerox 40 10,42%
Lexmark 30 7,81%
Lenovo 21 5,47%
Dell 60 15,63%
Hp 46 11,98%
Samsung 42 10,94%
Apple 50 13,02%
Total 384 100%

Nota. Representacion en una tabla de los datos recolectados pregunta 3.



37

Figura 6

Con cuales de la siguiente marca se identifica mejor.

16,.93% B items
0, ’
Lde B Epson
Aoc
10,94%
m- Hacer
11,98% \10,42% m-  Xerox
Lexmark
5,47%
R 7,81% B Llenovo
m- Dell

Nota. Representacion grafica de los datos recolectados pregunta 3.
En la figura 6, las marcas Epson (16,93%), Dell (15,63%), Apple (13,02%) y Hp
(11,98%) fueron las marcas con la que los encuestados se identifican mejor.
4. Con que frecuencia realiza un mantenimiento preventivo y/o correctivo de sus equipos
tecnoldgicos de la informacion.
Tabla 7
Con que frecuencia realiza un mantenimiento preventivo y/o correctivo de sus equipos

tecnoldgicos de la informacion.

items Frecuencia Porcentaje
Cada 3 meses 85 22,14%
Cada 6 meses 105 27,34%
Cada 1 afo 134 34,90%
No lo hago 60 15,63%
Total 384 100%

Nota. Representacion en una tabla de los datos recolectados pregunta 4.
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Figura7
Con que frecuencia realiza un mantenimiento preventivo y/o correctivo de sus equipos

tecnoldgicos de la informacion.

15,63% m Cada 3 meses
22,14%

W Cada 6 meses
Cada 1 aio

H No lo hago

Nota. Representacion gréfica de los datos recolectados pregunta 4.

En la figura 7, la mayoria afimaron que realiza un mantenimiento preventivo y/o
correctivo de sus equipos tecnoldgicos de la informacion antes del afio, en que 27, 34% lo realiza
cada 6 meses, un 22,14% cada 3 meses, mientras que 34,90% lo realiza al afio y un 15, 63% no
lo relaiza.

5. Con que frecuencia realiza la adquisicion de nuevos equipos de la tecnologia de la

informacion.
Tabla 8

Con que frecuencia realiza la adquisicion de nuevos equipos de la tecnologia de la informacion.

Items Frecuencia Porcentaje
Cada 1 afio 26 6,77%
Cada 2 afos 139 36,20%
Cada 4 afos 135 35,16%
No lo hago 84 21,88%

Total 384 100%

Nota. Representacion en una tabla de los datos recolectados pregunta 5.
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Figura 8

Con que frecuencia realiza la adquisicion de nuevos equipos de la tecnologia de la informacion.

6,77%
21,88%

B Cada 1 afio

M Cada 2 afios
36,20%
4 Cada 4 aios

35,16% B No lo hago

Nota. Representacion grafica de los datos recolectados pregunta 5.

En la figura 8, la mayoria afirmaron que realizan la adquisicion de nuevos equipos de la
tecnologia de la informacion, en el trayecto de 4 afios, el 36,20% idico que lo hacia cada 2 afios y
el 35,16% lo realizan a los 2 afio.

6. Qué medios digitales usa para estar informado sobre temas referente a equipos de la

tecnologia de la informacion
Tabla 9
Qué medios digitales usa para estar informado sobre temas referente a equipos de la tecnologia

de la informacion.

items Frecuencia  Porcentaje
E-mail 26 6,77%
WhatsApp 189 49,22%
Periddico digital 45 11,72%
Publicaciones en redes 124 32,29%

Total 384 100%

Nota. Representacion en una tabla de los datos recolectados pregunta 6.
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Figura 9
Qué medios digitales usa para estar informado sobre temas referente a equipos de la tecnologia

de la informacion.

6,77% W E-mail
32,29% B WhatsApp
> | 49,22% Periddico digital

11,72%
B Publicaciones en redes

Nota. Representacion grafica de los datos recolectados pregunta 6.
En la figura 9, la mayoria (49,22%) afirmaron que el medio digital que usa para estar
informado sobre temas referente a equipos de la tecnologia de la informacién, es por WhatsApp.
7. Respecto a las redes sociales ¢qué red social consideran mas apropiada para fines
comerciales?
Tabla 10
Respecto a las redes sociales ¢qué red social consideran mas apropiada para fines

comerciales?.

items Frecuencia Porcentaje

Pagina web 89 23,18%
LinkedIn 31 8,07%
Facebook 165 42,97%
Instagram 65 16,93%

Otro 34 8,85%
Total 378 100%

Nota. Representacion en una tabla de los datos recolectados pregunta 7.
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Figura 10

Respecto a las redes sociales ¢qué red social consideran méas apropiada para fines comerciales?

B8 M Pagina web
16,93% 23,285 u LinkedIn
8,07% Facebook
M Instagram

42,97%
m Otro

Nota. Representacion grafica de los datos recolectados pregunta 7.

En la figura 10, al mayoria 423,9% sefialaron que es el Facebook la red social que

consideran méas apropiada para fines comerciales.

8. Con qué regularidad, ¢le gustaria recibir informacion a su correo electrénico o
WhatsApp sobre los descuentos o promociones en equipos de la tecnologia de la
informacion?

Tabla 11
Con qué regularidad, ¢ le gustaria recibir informacién a su correo electrénico o WhatsApp sobre

los descuentos 0 promociones en equipos de la tecnologia de la informacion?

items Frecuencia Porcentaje
Menos de una vez por mes 165 42,97%
Una vez al mes 98 25,52%
2 a 3 veces a la semana 51 13,28%
Ninguna 70 18,23%
Total 384 100%

Nota. Representacion grafica de los datos recolectados pregunta 8.
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Figura 11
Con qué regularidad, ¢ le gustaria recibir informacidn a su correo electrénico o WhatsApp sobre

los descuentos o promociones en equipos de la tecnologia de la informacion?

B Menos de una vez por mes

42,97% M Una vez al mes

13,28% »

2 a 3 veces a la semana

m Ninguna

Nota. Representacion gréfica de los datos recolectados pregunta 8.

En la figura 11, el 42,97% de los encuestados afirmaron que le gustaria recibir
informacion a su correo electrénico o WhatsApp sobre los descuentos o promociones en equipos
de la tecnologia de la informacién, en menos de una vez por mes.

9. ¢(Cual es el medio que considera mas efectivo para llegar a los clientes al presente?
Tabla 12

Cual es el medio que considera més efectivo para llegar a los clientes al presente?

Items Frecuencia Porcentaje

Internet 205 53,39%
Radio 68 17,71%
Television 41 10,68%
Prensa 70 18,23%
Total 384 100%

Nota. Representacion grafica de los datos recolectados pregunta 9.



Figura 12

Cuél es el medio que considera mas efectivo para llegar a los clientes al presente?

M Internet
H Radio
I Television

M Prensa

Nota. Representacion grafica de los datos recolectados pregunta 9.
En la figura 12, el 53,39 % de los encuestados estan de acuerdo en que el internet es el

medio que considera mas efectivo para llegar a los clientes al presente.
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Anélisis Situacional
Politica legal
e Las nuevas politicas que se aplica en el cddigo de trabajo tras la pandemia trajeron una
estabilidad laboral dentro de la empresa. (O)
e La politica del arancel en Ecuador ha traido un bajo costo en los equipos tecnoldgicos.
(®)
Econdmica
e Corto Plazo (1 afo): Crecimiento de un 25% por trimestre a partir de junio del 2023 en
relacion a los primeros dos trimestres del afio en curso, lo cual permitira mantener
estabilidad. (O)
e Mediano Plazo (3 afios): Crecimiento del 10% afio a afio, lo cual permitira percibir
utilidad y beneficios para nuestros accionistas y empleados. (F)
e Largo Plazo (5 afios): Crecimiento en nuestro capital e infraestructura esperando
continuar con un crecimiento de al menos dos digitos por afio. (O)
Tecnoldgico
e El avance tecnologico ha permitido al mercado crear nuevos procesador o chipset para
los equipos de computacion. (O)
e Elusoy laaplicacion de herramientas digitales ha provocado que las empresas fidelicen
mediante las redes sociales, con el fin de aumentar sus clientes corporativos. (A)
Cultural

e Los clientes estan acostumbrados a comprar partes y piezas genéricas y muy baratos.

(A)
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e El cliente tiene toda la libertad de comprarse un equipo de computacion que satisface
sus necesidades. (O)
Ambiental
e En el mercado existe una gran cantidad de equipos informaticos, que reducen el
impacto de la contaminacion ambiental. (O)
e Realizacion periodica de auditorias ambientales para asegurar que se cumplen con las
leyes y normas de la gestion ambiental. (F)
Demogréficos
e La mayor cantidad de equipos de computacion son importados de otros paises para su
comercializacion en el Ecuador. (O)
e Los paises cuentan con un stock de equipos para su respectiva distribucion. (O)
Entorno especifico
Competencia
e Actualmente en el mercado tecnologico es mas amplio y competitivo. (D)
e Laempresa tiene un alto conocimiento en reparacion y servicio de mantenimiento
preventivo y correctivo del campo informatico. (F)
Clientes
e Existen una gran cantidad de clientes molestos por la demora en la entrega de los
suministros que adquieren por catalogo electronico. (D)

e Laempresa cuenta con una cartera amplia de clientes a nivel nacional. (F)
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Intermediarios
e Laempresa adquiere y almacena partes y piezas para los diferentes clientes que tienen
inconvenientes con garantias de los mismos. (F)
Proveedores
e Laempresa mantiene una amplia y buena relacion comercial con los mayoristas,
distribuidores dentro del pais. (F)
e Laempresa cuenta con proveedores de confianza que abastece los productos de buena
calidad y aun excelente precio. (F)
Infraestructura
e Se tiene una buena imagen de la empresa en el mercado. (F)
e En el sector que se encuentra ubicado las oficinas es un lugar comercial. (F)
Procesos
e Laempresa tiene bien definidos sus procesos internos administrativos. (F)
e Laempresa actualmente cuenta con el sistema SIACI de facturacion electronica. (F)
Servicios
e EXiste una experiencia en los servicios de mantenimientos que ofrece Eserding. (F)
e Laempresa no tiene suficiente stock de sus partes y piezas, lo que genera una
alteracion en los pedidos de los clientes. (A)
e Actualmente la empresa trabaja con 5 marcas reconocidas a nivel mundial. (O)
Ventas
e Laempresa cuenta con un sistema que permite tener un correcto proceso de registro y

facturacion de los clientes. (O)



e Se maneja buenas estrategias de ventas que les permite mantener una tasa alta de
clientes. (F)
Trabajadores
e El personal esta capacitado para manejar los procesos de facturacion y registro de
clientes. (O)
e Los trabajadores no cuentan con el material ni con las herramientas adecuadas para

realizar su trabajo. (A)
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Tabla 13
Matriz PEST
Politico Economico Social Tecnoldgico Ecoldgico legal
La politica del arancel en EI crecimiento a Las compras de Los equipos Existe una gran El estado
ecuador ha traido un bajo corto plazo para equipos informaticos cantidad de ecuatoriano
costo en los equipos junio de 2023, se informaticos se cuentan con equipos trabaja una
tecnoldgicos. puede mantener la basan de acuerdo procesadores de informaticos, que esquematizacion

Luego de la pandemia,
las nuevas leyes

laborales que

se implementaron trajero
n estabilidad

laboral a la organizacion.

estabilidad

promediando un a
umento trimestral
del 25 %
durante los dos pr

imeros trimestres

del afio en curso.

a los gustos y

preferencias  de
cada cliente.

Los equipos
informaticos  se

han mostrado una
necesidad dentro

del mercado y ya

ultima generacion
lo que provoca la
existencia de

nuestro producto.

Conel fin de

aumentar sus
clientes corporati

vos, las empresas

reducen el
impacto de la

contaminacion

ambiental.
Se realiza
periddica de
auditorias

ambientales para

en el pago de

impuestos que
dependen de los
ingresos

econdmicos de las

empresas.
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El crecimiento de
nuestro capital a
largo plazo de 5
afios  esperando
continuar con un
crecimiento de al
menos dos digitos

por afo.

no es visto como

un gusto
preferencia

cliente final.

0]

del

ahora estan
utilizando las
redes sociales
para cultivar la
lealtad de los

clientes.

asegurar que se
cumplen con las
leyes y normas de
la gestion

ambiental.

Nota. Representacion de matriz PEST.
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Anélisis FODA
“Es un proceso de planificacion que ayuda a la empresa a superar los retos y a determinar
qué nuevas estrategias que debe seguir, para ellos realiza el analisis de las fortalezas y

oportunidades, asi como también, de debilidades y amenazas en relacion a la empresa” (Perez,

2019).
Tabla 14
Analisis FODA
Aspectos internos Aspectos externos
Debilidades Amenazas
Capital societario debil por la Sector en crisis
Aspectos emergencia y crisis del pais. Emergencia Sanitaria
negativos Falta de aplicaciones electronicas que  Falta de enfoque en nichos de
no permiten tener otras formas de venta mercado alternativos.
directa. Baja liquidez de nuestros clientes.
Fortalezas
Gama de productos Oportunidades
Buena imagen del sector. Facilidad para implantar soluciones.
Aspectos Experiencia y conocimiento del Cartera amplia de clientes.
positivos mercado. Nuestro giro de negocio tiene al
Conocimientos técnicos. momento una alta demanda en el
Personal comprometido. mercado.

Socios de negocios.

Nota. En la tabla se puede observar el analisis FODA de ESERDING.
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Estrategias del FODA
MAXI — MAXI (FO)

F1.01 Implementar un nuevo software para subir la gama de los equipos informaticos y
que den resultado para que salgan al mercado.
MAXI — MANI (FA)

F2.A1 Ante la crisis del pais, ESERDING tuvo que consolidar la cartera de clientes,
brindando calidad en los servicios y variedad de productos.
MINI - MAXI (DO)

D1.02 El compromiso principal es brindar un servicio de calidad a nuestros clientes
consiguiendo con ello su satisfaccion y confianza ya que cuenta con una buena imagen tanto en
el sector publico y como se posicionara en el sector privado actualmente.

MINI — MANI (DA)

D2.A2 Se realizo una inversién en una aplicacién web que acepta tarjetas de crédito,
enfocando las oportunidades de negocio también en el segmento de hogar. Para que el
mercado, empiece a utilizar herramientas electronicas para distribuir nuestros productos a traves
de redes sociales y otros canales. Los canales de comercializacién y los métodos alternativos de
pago para los clientes son innovaciones que no existian antes del inicio de la pandemia, y en esto
se ha concentrado algunos recursos de la empresa. Estos recursos estaran disponibles para que el

producto o servicio se posicione en el mercado.
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Propuesta

Tema de propuesta

Plan de Marketing digital para el posicionamiento en el sector privado de la empresa
Equipos y Servicios de Ingenieria Eserding S.A.
Objetivos de la propuesta

o Definir la estructura del plan

o Establecer el alcance

o Establecer las acciones
Estructura del plan de marketing digital

A continuacion, se presenta la estructura del plan de marketing digital para la empresa
Equipos y Servicios de Ingenieria Eserding S.A.
Figura 13

Plan de marketing digital

RAGE PARA
MARKETING ALCANCE
DIGITAL

Segmentar el mercado
Propuesta de valor

Cuadro de mando integral

Contenido promacional
Marketing mix

ACTUAR
COMPROMETER

Medir la eficacia
del contenido
promocional

Gestionar el sitio web y

Facebook

CONVERTIR

Nota. En la figura se representa el RACE para el marketing digital.
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A continuacion, se presenta en la tabla 11 el desglose de las etapas del plan de marketing digital para la empresa Equipos y

Servicios de Ingenieria Eserding S.A.
Tabla 15

Etapas del plan de marketing digital

Acciones Oportunidades Estrategias Acciones Kpi
Segmentacion del mercado: empresarios de
las edades de 20 a 45 afios.
Propuesta de valor: més de 10 afios de
Poblacion juvenil
experiencia en tecnologia de la Seguimiento de las
emprendedora NUmero de

informacion.

Alcance Crecimiento del pais

Marketing Mix: 1P, Producto: equipos y
0,
o servicios para la tecnologia de la
informacién 2P, Precio: $10 a $10.000
3P, Plaza: Cuidad de Quito.

4P, Promocion: Pagina web y Facebook.

visitas de paginas web
Creacion de contenido

promocional

clientes/ mes del

sector privado
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Politicas para la
ciberseguridad

Incremento del

Cuadro de mando integral para ubicar

objetivo del marketing dentro de la

Creacion y presentacion

de servicios y productos

Actuar estructura de negocio cada con
comercio electrénico
Campafia publicaria para publicaciones en  actualizaciones cada 15
Incruento de
Facebook dias
usuarios de internet
Gestionar el sitio Implantar un programa
web y Facebook de WhatsApp basado en
Convertir Redireccionar a los usuarios a los servicios

como medio para

impulsar el turismo

el comportamiento de

los usuarios

Medir la eficacia de
Comprometerse  las comunicaciones

con los usuarios

Gestionar las redes sociales y las campafias
en sitio web para captar y fidelizar a los

clientes

Presentaciones de

planes promocionales

Nota. Se representa las etapas del marketing.
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Desarrollo de estrategias
Difusion al mercado general

1. Creacion de la pagina web

Se ha invertido en la creacion de la pagina web para poder recolectar informacion
enfocandose en las oportunidades de negocio para el sector privado y con los resultados que se
obtuvo se utilizé medios electronicos para difundir los productos con los que cuenta la empresa.
Figura 14

Creacion de la pagina web

“ | @ | M | B Blogger-Entradas X [ ESERDING SA. x  + v = a X
& C @ eserding.blogspot.com/2023/03/acerca-de-eserding_28.html Q @ % » = 0O * :
@ € Instituto Superior T.. M Gmail @ YouTube @ Ml LIBRARYISTVN i Inscripcion en Linea 3 Blogger - Disefio

< ESERDING S.A.
HECHA UN VISTAZO A ESERDING SOLUCIONES CORPORATIVAS A LA MEDIDA

tusC

Sugerencias y Felicitaciones.

Nombre

Correo electronico *

Mensaje *
4

BIENVENIDO A

CONTACTOS

ilian Suarez

ACERCA DE ESERDING

Fundada en 1985 como Electrénica Moderna, hoy tenemos 30 afios en el mercado ahora como ESERDING.S.A

CONTACTOS

ES Espafiol (Espafia, intemacional)

Montalvo Becerra Whatsapp: (503 Somos una empresa cuyo core de negocio esta enfocado a la comercializaciéon de tecnologia, distribuidores

Nota. Creacion de la pagina web de empresa Eserding S.A.

2. Creacion del catalogo virtual de los productos ofertados por la empresa.

Se realizd el catélogo virtual con la finalidad de dar a conocer los productos que oferta la
empresa, detallar su funcionamiento, marca, necesidades que cubre, garantias, se encuentra
disponible las 24 horas los 7 dias de la semana, tienen acceso todo el pablico y se puede

consultar desde cualquier tipo de dispositivo con conexion a Internet.
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Figura 15

Elaboracion del catalogo virtual de los productos de la empresa Eserding S.A

M [ ESERDING SA x 4+

<« C @ eserdingblogspot.com/2023/03/acerca-de-eserding_28.html =~ s | G H

< ESERDING S.A. Q

POINCaS Ue eCA aNNeauas 8 NUesToS ODjeTvos:

NUESTROS PRODUCTOS Y SERVICIOS

SERVICIO ./ PRODECTO JOUE Es? LQUE HaCE? LQUE

aa
casinen A |

Nota. llustracién de los productos ofertados en el catalogo virtual.

3. Fomentar interaccion con los seguidores

Se implemento un espacio en la pagina web con el objetivo de conocer que es lo que
piensa el cliente acerca de la empresa y los productos que se oferta, es un punto a favor porque

permite recolectar informacidn para aplicar estrategias de marketing para fidelizar a los clientes.

Figura 16

Espacio para la interaccién con los clientes.

M O eseronGs < N
<« C (@ eserdingbiogspoteom
<

Envianos tus Consultas,
Reclamos, Sugerencias y

Felicitaciones.

CONTACTOS
SEREN IMEF

Nota. Interaccion con los clientes de la empresa Eserding S.A.



4. Estrategia de Promociones

Las promociones especiales son una excelente manera de alentar a los clientes a visitar

las plataformas digitales, las mismas deben ser atractivas y relevantes para el publico para

incentivar en ellos la compra de un producto de stock.

Figura 17

Implementacion de promociones en la pagina Web

M [ ESERDING SA x |+
< C

& eserding.blogspot.com/2023/03/acerca-de-eserding_28.html

< ESERDING S.A.

GENERALIDADES
MARCA

g s

MODELO 1
DELL

MODELO2
LENOVO

MODELO

Vostro 5471

IdealPad 330

PROCESADOR

Core 17 de 8va Generacion

Core i3 de 8va generacion

DISCO

1TB Disco Mecanico
128 GB Disco Solido

1TB Disco Mecénico

MEMORIA

8$GB

8 GB + 16 GB Intel Optane

SISTEMA
OPERATIVO

Windows 10 Profesional

Windows 10 Home

PUERTOS Y
RANURAS

Lector de tarjetas SD, USB
2x USB 3.1 Gen 1 Type-A,
1x USB 3.1 Gen 1 Type-C,
HDMI, Conector de audio.

USB 31 Tipo C
2 USB 3.0 (una carga)
HDMI

Lector de tarjetas 4 en
1(SD,SDHC,SDXC,MMC)
Toma de Audio

TIPO DE
CAMARA

Enfoque fijo HD

Cémara Web 0.3 MP

PANTALLA

14" FHD IPS garantiza

Pantalla HD de 39.62 cm
1567

GARANTIA
PRECIO

3 afios
$ 1.190.00

1 afio
$ 750.00

Por la compra se entrega un obsequio: Mini mouse, candado de seguridad y maleta.

Los precios 5o incluyen IVA

ES Esoafiol (Esoafia. intemacional) © 1 /PROMOCION nna

Nota. Se visualiza el contenido de las promociones que son publicadas en la plataforma digital.

5. Estrategias de redes sociales

Las redes sociales en el mundo tecnologico del siglo XXI, por ejemplo: Facebook,
Instagram, Tik tok, Twitter son la fuente mas amplia para poder llegar a nuevos clientes con esto
obteniendo mayores resultados para el beneficio y crecimiento de la empresa es decir que la

cartera de clientes sea mas extensa y cumplir con los objetivos que se ha planteado en la mision y

vision.

TN )
Entrega inmediata en sitio. ‘ ﬁ
)

g




Figura 18

Pagina red social Facebook

facebook @

Eserding S. A.

74 Me gusta « 77 seguidores

Ca380

Publicaciones Informacion Menciones Opiniones

Fotos

Albumes

Nota. Se visualiza la pagina de Facebook.

6. Seguimiento y andlisis del Rendimiento
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1l Te gusta @ Mensaje Q Buscar

Seguidores

Se utilizo6 el Blogger como herramienta estadistica que permite medir y comprobar el

rendimiento del marketing digital mediante indices en la plataforma digital y redes sociales como

namero de vistas, tasa de participacion en cada publicacién lo que beneficia a la empresa a

entender a su publico para crear contenido acorde a la demanda del cliente y asi generar mayor

rentabilidad.



Figura 19

Estadistica de visitas de la pagina web y catalogo virtual de los productos de la empresa

Eserding S.A.

ESERDING S.A.

223
100

24 mar 25 mar 26 mar

(¥
~
3
|

28 mar 20 mar 30 mar

ACERCA DE ESERDING Fundada en 1985 como Electrénica Madema, hoy tenemas 30 afics en el mercado ahara

. X - 83 @

Publicada par ESERDING 5.A. COMPUTACION - SISTEMAS- ELECTRONICA - MECANICA - TELECOMUNICACIONES -

¥ _ CATALOGO DE PRODUCTOS 9 &

Ej_ Publicadza por ESERDING S.A. COMPUTACION - SISTEMAS- ELECTRONICA - MECANICA - TELECOMUNICACIONES -
g >

= PROMOCION DE PRODUCTOS 2 ®

B Fublicada por ESERDING S.A. COMPUTACION - SISTEMAS- ELECTRONICA - MECANICA - TELECOMUNICACIONES -

I
’
]

Nota. Se visualiza el crecimiento de visitas de las plataformas digitales desde su fecha de

creacion 24/03/2023.

7. Capacitaciones al personal

El personal que cuenta Eserding es un equipo gue se encuentra capacitado y calificado
por las marcas mas reconocidas a nivel nacional e internacional tales como: EPSON, DELL,
LENOVO, HP, AOC, XEROX, LEXMAK, entre otras; en soporte, reparacion, configuracion e
instalacion de todo tipo de dispositivos electronicos y telecomunicaciones para diversas

actividades en el &mbito tecnoldgico se puede mencionar lo siguiente:

59
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e Plataformas digitales: Facebook, Instagram, WhatsApp, Telegram, Tik tok,
Messenger, Email, Blogger, entre otras.

¢ Servicio Técnico: Centro de Servicio Técnico Autorizado de ARGOMTECH y AOC
para Ecuador.

e Servicio técnico calificado de impresoras.

e OQutsourcing: Servicios administrados de computadoras e impresoras (renta de
equipamiento, servicio técnico y mantenimiento).

e Desarrollo de Software: Software de escritorio o aplicaciones web, segin tus
requerimientos y se utiliza las ultimas tecnologias.

Figura 20

Capacitacion al personal de la empresa Eserding

Nota. Se puede observar cémo capacitan al personal.



Mecanismos de control

Tabla 16

KPI'S
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Perspectiva

Kpi'S

Customer Service

Numero de clientes nuevos y potenciales.

Porcentajes de participacién en el mercado.

Volumen de ventas anuales de acuerdo con el promedio de
clientes.

Desercidn de clientes nuevos o antiguos.

Tiempo promedio para gestionar el registro de la venta.
Porcentaje de satisfaccion de cliente.

Promedio del valor de ventas.

Internal Business

Analisis de la productividad laboral.
Eficiencia de los sistemas de informacion y tecnologia.
Aumento de equipo informatico.

Influencia de la empresa en la industria.

Education & Growth

Gastos de innovacién y desarrollo.
Gastos de marketing y publicidad.

Gasto de capacitacion de los colaboradores.

Human resource

Cantidad de colaboradores.

Cantidad de vacantes existentes.

Tasa de promedio de rotacion del personal en el area de ventas.

Nota. En la tabla se representa el KPI’S.



62

Resultados

Equipos y servicios de ingenieria ESERDING S.A. es una empresa cuyo Core de negocio
estd enfocado a la comercializacion de tecnologia, distribuidores autorizados de las marcas
dentro del mercado ecuatoriano como: AOC, ACER, XEROX, LEXMARK, LENOVO, 3COM,
SAMSUNG, DELL, HP, CANON, entre otras.

Analizando la situacion interna de ESERDING, cuenta con una estructura organizacional,
una infraestructura que permite tener equipos es stock, cuenta con un personal encargado de las
areas correspondiente tanto financiera, administrativa, ventas y técnicos capacitados para
resolver cualquier requerimiento.

Cuenta con los equipos tecnoldgicos necesarios para facturacion, ventas, y para el area
técnico, siendo esta una de las mas fuertes ya que como una empresa de tecnologia debe poder
dar soporte en garantias de los equipos vendidos.

El mercado es muy amplio sin embargo la competencia hace un poco dificil acceder a
varias instituciones, pero ESERDING cuenta con una amplia cartera de clientes que, por haber
recibido equipos de calidad, un agradable trato sigue solicitando proformas y ayuda para generar
procesos de compra.

El entorno que rodea a ESERDING, esté lleno de competencia simplemente se habla de
eso, proveedores de equipos de computacion e impresoras 0 equipos tecnoldgicos hay en una
gran cantidad, al localizar en esa situacion ESERDING tiene varias empresas amigas quienes son
parte importante de la oportunidad.

Debido a esto ESERDING ha creado una pagina web para posicionarse en el sector
privado que permita mejorar la compra de equipos informaticos y es una de las estrategias con

mayor rentabilidad, permitiéndoles asi mejorar el grado de satisfaccién de los clientes, se puede



decir que con la atencion que brinda es excelente por tal motivo los clientes siempre acuden a

ellos.
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Conclusiones

En base a resultados de la presente investigacion se pudo ponderar que las estrategias de
marketing digital son fundamentales y tienen gran afluencia en un contexto en el cual el
posicionamiento de EQUIPOS Y SERVICIOS DE INGENIERA ESERDING S.A., cabe recalcar
que en la actualidad y debido a la emergencia sanitaria COVID-19 una de las formas mas
Optimas para dar a conocer la imagen y los servicios que ofrece una empresa en general es a
través de medios y plataformas digitales.

ESERDING renovara sus estrategias, ahora se busca los medios para ejecutar proyectos
de compra con empresas privadas.

En conclusién, se deja en evidencia que a pesar de la competencia del mercado
ESERDING se encuentra muy bien posicionado, con una estrategia de marketing que ha
permitido que la situacion del COVID no afecte tanto su giro de actividades. Dia a dia se busca

oportunidades para que el consumidor pueda acceder a lo que ahora es una necesidad.
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Recomendaciones

Es recomendable aplicar las estrategias de marketing digital propuestas en la
investigacion para elevar el nivel de posicionamiento en de la Empresa EQUIPOS Y
SERVICIOS DE INGERNIERA ESERDING S.A., realizando un seguimiento adecuado con
cada una de las actividades a realizarse.

Determinar los objetivos que seran objeto de estudio y también debe ser considerado por
los que contribuyen al crecimiento de la investigacion, se debe de tomar y cuenta las referencias
de los autores que se citan en los ultimos afios.

La empresa mantendra, controlara y actualizara todos los documentos y registros de la
estandarizacion de procesos del marketing digital para que la organizacion siga creciendo para el

beneficio del empleador y empleados.
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AnNexos
Anexo 1

Logo de la compaiiia

s ESERDING

EQUIPOS Y SERVICIOS DE INGENIERIA S.A.

Nota. El anexo representa el Logo de Compafiia ESERDING S.A.
Anexo 2

Marcas reconocidas

& -
FaN EPSON Ccanon P =

.lcll's'élc')- TOSHIBA ® Kingston &@._.

D-Linic DAL @ LG & symantec.

CATEGORIA ACTUAL

Nota. El anexo representa las marcas reconocidas a nivel mundial
Anexo 3

Sitio Web

Envianos tus Consultas, Reclamos,
Sugerencias y Felicitaciones.

ESERDING S.A.

'HECHA UN VISTAZO A ESERDING SOLUCIONES CORPORATIVAS A LA MEDIDA

DISTRIBUIDORES AUTORIZADOS DE LAS PRINCIPALES MARCAS DELL, HP, LENOVO, XEROX, AOC, ETC

CONTACTOS

IENVENIDO A

CONTACTOS
ES Exparidl (Exoara, rtemacicnd)

Nota. El anexo representa la pagina web de Eserding.



Anexo 4

Red social

facebook

Eserding S. A.

74 Me gusta « 77 seguidores

2 ‘l‘. &gﬂ. L2 i Tegusta @ Mensaje

Publicaciones Informacion Menciones Opiniones Seguidores

Fotos

Albumes

Nota. El anexo representa la pagina de Facebook de Eserding.
Anexo 5

Encuesta

o | B | 0 0)Whatsapp x

C @ docs.google.com/forms/d/e/1FAIPQLS MKrl-1G2QT3padbbMZ0qaT6AW/viewform

ipcién en Linea https://www.gettin

erior T.. M Gmai be @ M} UBRARYISTVN W Insc

ENCUESTA DE MERCADO PARA MEDIR
EL GRADO DE LA EMPRESA EQUIPOS Y
SERVICIOS DE INGENIERIA ESERDING

Ha realizado la compra de equipos de tecnologia de la informacion en el ultimo
affo:

En que tipo de empresa realiza compras de los equipos de la tecnologia de la
informacién

fas fisicas

) Comerializado quipos

) Comerclalizadoras de equipos de telecomunicaciones

ES Espariol (Espafia, intemacional

B Q, Busqueda

Nota. El anexo representa la elaboracion de la encuesta.

B SRienLinea-Inicio 8§ IMPUESTO A LA RE.

Q Buscar

A T e

11/3/2023
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Anexo 6

Encuesta de google forms

i | B | 0 (1) WhatsApp x  [E ENCUESTA DE MERCADO X  + N - (=] x

QzMKrl-1G2QT3padbbMZ0gaT6Aw/viewform Qe &« » = 0 i’ H

C @& docsgooglecom/forms/dfe/! FAIpQLSd7)q knmMP1RSICZKy

¥ Ins

@ & Instituto Superior T, M Gmal @ YouTube @ M LIBRAR

ipcién en Linea = https:// in... [ SRienLinea-Inicio ) IMPUESTO A LA RE...

Con cuales de |a siguiente marcas se identifica mejor:

) Acer

) Xerox

) Lenovo

) Lexmark
) Dell

) HP

Conque realizaun jento p y/o correctivode de sus
equipos tecnolégicos de la informacién

) Cada3meses
(0) Cada 6 meses
() cadalafe

) Ninguna de las anteriores

Con gue frecuencia realiza |a adquisicién de nuevos equipos de |2 tecnologia de
la informacién: Vi
-m

£S Espafiol (Espafia, irtemacional) o () Cadaiafio e

10°C X <
& o Q_ Busgueda | @ C" lal

Nota. El anexo representa la elaboracion de la encuesta.
Anexo 7

Encuesta de google forms

« | B | © o) whasapp x  [E ENCUESTA DE MERC x o+ ~ - o >

MKrl-1G2QT3padbbMZ0qaT6Aw

(<] & docs.google.com/forms/d/e/1 FAIPQLSA7Iq knm b

iawform a 1= &« MW = O &

gettin.. [ SRienlinea- Inicic 8§ IMPUESTO A LA RE

L

uto Superior T.. 4 Gmail @B VouTube @ i LIBRARY ISTVN

(O Facebook

() Todas iaz anteriores

Gon que regularidad, cle gustaria recibir Informacién a su carreo electranico o
WhatsApp sobre los descusntos o promociones en equipos de la tecnologia de la
informacisn:

() Menos de una vez por mes
) una vaz 3l mes
() 2a3veces alasemana

() Minguna de las anteriores

Cudl es el medio que considera mas efectivo para llegar a los clientes al
presante?

) Internet
() Radio
) Telewision

() Deforma personal

Nota. El anexo representa la elaboracion de la encuesta.
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Anexo 8

Encuestas llenas

ENCUESTA DE MERCADO PARA MEDIR
EL GRADO DE LA EMPRESA EQUIPOS Y
SERVICIOS DE INGENIERIA ESERDING

S.A.

Se ha registrado tu respuesta.

Enviar otra respuesta

Este contenide no ha sido creade ni aprobado por Google. Motificar uso inadecuado - Términos del Servicic -
Politica de Privacidad

Google Formularios

Nota. El anexo representa encuesta finalizada.



