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INTRODUCCION

El marketing digital ha venido en constante cambio y evolucidn, lo que ha hecho
que las empresas puedan innovarse dentro del ambito tecnoldgico, actualmente se
le considera como una herramienta importante que utilizan las empresas, y
promocionar productos y servicios en linea, e interactuar con el cliente. Con el pasar
del tiempo se ha ido ampliando e incluyendo con el marketing de motores de
basqueda, las redes sociales, marketing de contenidos, marketing de influencia y

marketing movil, entre otros.

El marketing digital ha experimentado cambios significativos, adaptandose a las
nuevas tecnologias y tendencias, este instrumento ha permitido que se puedan
centrar en enfoques mas interactivos y personalizados, como el uso de redes
sociales, marketing de contenidos, publicidad en linea, email marketing,
automatizacion, andlisis de datos y personalizacién, permitiendo a las empresas

llegar a su publico objetivo.

En el primer capitulo analizaremos el problema que enfrenta la empresa o lo que le
impide cumplir con sus actividades, el segundo capitulo explicaremos de manera
tedrica mediante citas bibliograficas, antecedentes, base legal que sostenga a la
empresa Turboauto, el tercer capitulo detallaremos el tipo de técnicas e
instrumentos acordes a la investigacion. el cuarto capitulo detallaremos el analisis
e interpretacién de resultados, el quinto capitulo finalmente vamos a dar la

propuesta o la solucién del proyecto de investigacion.



RESUMEN

En el siguiente trabajo de investigacion se probara la idea de crear un plan de
marketing digital en la empresa Turboauto de la Ciudad de Quito. Este trabajo
tendra como objetivo proponer al gerente la utilizacion de medios digitales, un
nuevo tipo de servicio que estara enfocado al cliente como tal; se prevé tener un
impacto positivo, a través de un plan de marketing digital, que pruebe una nueva
experiencia en los clientes, quienes desde la comodidad de su hogar o trabajo tienen
la oportunidad de elegir el tipo de servicio que desean.

Es importante que la empresa Turboauto tenga un area donde contemos con un
disefiador grafico y una persona que sepa sobre marketing de esta manera la
empresa se mantendra competitivo en el mercado actual, la ventaja de contar con
un plan de marketing digital hard que la empresa tenga una vision estratégica, las
actividades seran mas ordenadas, podremos optimizar el presupuesto, dando una
mejor orientacion al cliente.

Un plan de marketing digital ofrece un alcance global, una segmentacion precisa,
interaccion con los clientes, conocer de antemano la necesidad del cliente, facilitara
a la empresa el acercamiento a la misma mediante las redes sociales, WhatsApp
marketing y la pagina web, que satisfaga al usuario en su necesidad, con calidad y
calidez, de esta forma, se crearan nuevas y mejores posibilidades tanto para el
cliente como para la empresa, esto, repercutido en un ahorro sustancial de tiempo y
dinero.



ABSTRACT

In the following research work, the idea of creating a digital marketing plan in the
company Turboauto of the City of Quito will be tested. This work will have the
objective of proposing to the manager the use of digital media, a new type of service
that will be focused on the client as such; It is expected to have a positive impact,
through a digital marketing plan, that tests a new experience on customers, who
from the comfort of their home or work have the opportunity to choose the type of
service they want.

It is important that the Turboauto company has an area where we have a graphic
designer and a person who knows about marketing, in this way the company will
remain competitive in the current market, the advantage of having a digital
marketing plan will make the company have a strategic vision, the activities will be
more orderly, we will be able to optimize the budget, giving a better orientation to
the client.

A digital marketing plan offers a global reach, precise segmentation, interaction
with customers, knowing the customer's need in advance, it will make it easier for
the company to approach it through social networks, WhatsApp marketing and the
website, which satisfies to the user in his need, with quality and warmth, in this
way, new and better possibilities will be created for both the client and the company,
this, reflected in a substantial saving of time and money.



CAPITULO I

FORMULACION GENERAL DEL PROYECTO

1.1. Descripcion del Problema

Las estrategias de la empresa Turboauto no se encuentran bien definidas para atraer
mas clientes y lograr el incremento de la rentabilidad.

Un plan de marketing digital tiene un impacto positivo en las empresas ya que se
dirige a un publico objetivo, en la actualidad, es necesario estar al tanto del mercado
y los especialistas deben comprender lo que el mercado o entorno dice.

El marketing digital mplica planificar y ejecutar el desarrollo de productos y
servicios, considerando elementos como el mercado, necesidades y demanda de los
clientes, valor de los productos y servicios, calidad, satisfaccion, asi como las
transacciones y relaciones comerciales.

En el marketing se destacan cuatro elementos clave: producto, precio, promocion y
distribucion, estos elementos buscan generar intercambios que satisfagan tanto los
objetivos individuales como los de la organizacion.

Ademas, el marketing digital no se limita a maximizar las ventas, sino que busca
crear una cultura de marketing centrada en brindar valor al cliente, esto implica
cambios organzativos, asignacion de recursos, analisis de grupos estratégicos y
evaluacion.

A nivel mundial el marketing digital sirve para dar a conocer una marca, producto,
servicio, con el proposito de que el cliente pueda captar el mensaje que le presenta
al mercado, en la actualidad los medios digitales se han convertido en el diario vivir
de los consumidores.

Una estrategia de marketign digital en la actualidad es indispensable para mejorar
la imagen de la marca asi tambien como para aumentar su visibilidad dentro del
mercado,

En el Ecuador las empresas han empezado a poner enfasis en el disefio y aplicacion
de planes de marketing digital, sin importar el tamafio de la empresa, el mismo

posee una gran ventaja asi logra aumentar sus ventas, el mismo que ha demostrado



que no es fendbmeno momentaneo si no que atrae a mas personas que estan
dispuestas a comprar, buscar y conocer nuevas marcas.

Aplicar una estrategia de marketing digital parece facil, pero es una tarea un poco
compleja ya que va de la mano de diferenetes variables.

Un estudio dado por (Interactivo, 2022) nos dice que 79% de la poblacién
suramericana utiliza redes sociales y en Ecuador hay aproximadamente 18 millones
de personas, de las cuales 15.91 millones tiene conexion a través de su celular, lo
que representa un 88,4% de la poblacién Ademas, 13.60 millones son usuarios de
internet y 14.60 millones, es decir, el 81.1% de la poblaciéon ecuatoriana son
usuarios activos en redes sociales.

A traves de estas cifras podemos evidenciar que el Marketing Digital en Ecuador
ha crecido exponencialmente durante los Gltimos afios, cada vez las empresas van
entendiendo la importancia que tiene la publicidad y estan invirtiendo en esta, por
eso tu marca no se puede quedar por fuera de esta tendencia.

En la Empresa Turboauto de la Ciudad de Quito, no se evidencia un plan de
marketing digital por ende no existen objetivos para hablar solo de la empresa, por
lo que la influencia de este proyecto sera muy positivo, puesto que, todo cambio
que se haga para bien siempre serd bien visto y recibido por la sociedad en general,
mejorar la calidad de servicios a traves de los medios digitales.

Turboauto cuenta con una pag web, no tan atractiva, en facebook cuentan con 266
seguidores, y poseen un numero de contacto de WhatsApp donde interactuan con
los clientes, los servicios que brinda la empresa son la reparacién, mantenimiento y
suministro de sistemas de inyeccion y turbo-cargadores para motores diesel y
gasolina de todas las aplicaciones: generador, industrial, vehicular, agricola y
maritima.

La matriz esté en la ciudad de Quito, poseen una sucursal en la ciudad de Guayaquil,
tenemos cobertura nacional apoyada en el talento de nuestros técnicos, una fuerza

de ventas creciente y herramientas logisticas en constante evolucion.



1.2. Formulacion del Problema

¢De que manera un plan de marketing digital influye en el mejoramiento de la

rentabilidad de la empresa Turboauto?

1.3. Preguntas de Investigacion

¢Que fundamentos tedricos sustentan la presente investigacion?

¢Cuales son las herramientas necesarias que me permitan analizar la situacion
de la empresa “Turboauto”?

¢Cuéles son los instrumentos metodoldgicos para el disefio de un plan de

marketing que mejore la rentabilidad de la empresa Turboauto?

1.4. Justificacion

Es importante realizar una investigacion para la empresa, ya que mediante un
proceso de marketing la empresa obtendra un mejor alcance del publico objetivo,
asi también como para detectar fallas, debilidades y corregirlas a tiempo ademas de
que la marca de la empresa se haga conocida a nivel Cantonal, e incluiso llegando
a nivel provincial y nacional,

Toda empresa debe tener tanto objetivos como estrategicas para que estas sean
cumplidas en un cierto plazo, ya sean a largo o corto plazo, es por esto que la
empresa debe estar en constante actualiacion de la informacion la misma que le
permitira estar en boga conjunto a las demas empresas que le rodea “su
competencia”

Es importante mejorar la rentabilidad de la misma, ya que a traves de esto podremos
crecer como empresa, creando mas sucursales donde nuestros clientes ya no tengan
que venir a Quito o Guayaquil para utilizar nuestro serivico en cuanto a sus
vehiculos, si no que a través de la implementacion de mas franquicias seria de gran
ayuda para el consumidor.

Un plan de marketing ayuda a las empresas a alcanzar sus objetivos comerciales
mediante estrategias digitales enfocadas en un publico objetivo, maximizando el
alcance y efectividad de las acciones del marketing, generando mayor visibilidad,

aumentando las ventas y construyendo relaciones sélidas con los clientes.



Segun (Corra, 2021) un plan de marketing nos hace seguir un proceso, el mismo
que obliga a pensar en cual es la mejor manera para atraer clientes, convertirlos en
clientes, venderles mas productos o servicios y apoyarnos en ellos para conseguir
mas clientes.

Es factible realizar la presente investigacion por que existe la apertura de laempresa
para solicitar la informacion que se va a requerir, ademas existe la guia del director
y pares academicos, donde daran a conocer sus habilidades y aptitudes.

Como beneficio para la empresa aseguramos que mediante el plan de marketing
digital tendra una mayor rentabilidad y la marca tendra gran alcance en el mercado,
de tal manera su reultado sera un impacto positivo logrando cuplir las metas y
estrategias establecidas en la investigacion

Linea de investigacion el presente proyecto es el desarrollo Econémico y
Empresarial y la sublinea Economia Popular y Solidaria y Aplicacion del Marketing

a la Economia.

1.5. Objetivos: General y Especificos

1.5.1. Objetivo General:
Disefiar un plan de Marketing Digital para el mejoramiento de la rentabilidad de la

empresa Turboauto, de la ciudad de Quito, provincia Pichincha, afio 2023.

1.5.2. Objetivo Especificos:

e Estudiar los aspectos teodricos acorde a las variables que se encuentran en la
presente investigacion.

¢ Realizar el diagndstico sobre la situacion actual de la empresa Turboauto,
en relacion al marketing digital y su rentabilidad

e Proponer un plan de Marketing digital acorde a las caracteristicas propias

de la empresa.



1.6. Hipotesis

e El plan de marketing digital incidird en la rentabilidad de la empresa
Turboauto de la ciudad de Quito, provincia Pichincha, afio 2023.
e El plan de marketing digital no incidira en la rentabilidad de la empresa

Turboauto de la ciudad de Quito, provincia Pichincha, afio 2023.

1.7. Variables

1.7.1. Variable Independiente
Plan de Marketing Digital.

1.7.2. Variable Dependiente
Rentabilidad de la empresa

1.8. Operacionalizacion de Variables



Tabla 1. Operacionalizacién de Variables

VARIABLES

DEFINICION
CONCEPTUAL

DEFINICION
OPERATIVA

DIMENSIONES

SUBDIMENSIONES

INDICADORES

Plan de
Marketing
Digital

El marketing digital
mantiene conectada a la
empresa con los clientes,

mediante los medios
digitales que estén
disponibles, con la

finalidad de que exista
comunicacion, sobre

Sirve para
promocionar una
empresa O marca
en internet. (Laia
Cardona, 2022)

Diagnostico Estratégico

Analisis externo

Analisis interno

Objetivos Estratégicos

Fidelizacion

todo brindarles servicios Marca

y realizar actividades de Plan Estrategico

venta. (Thompson,

2020) Ventas

Estrategia Segmentacion
Marketing de
contenidos
Redes sociales
Rentabilidad de | Relacion que existe| Sirve para ver si Beneficio de la Rentabilidad Inversion global

la Empresa

entre la utilidad y la
inversiobn necesaria, es
un indicador que evalua
la efectividad de la
gestion empresarial. Se
basa en las ganancas
generadas por las ventas
A4 la utilizacion de
inversiones, 4 su
clasificacion
consistencia se refieren
a la tendencia de las
utilidades. (Torres A. 1,
2008)

sSus ingresos son
mas elevados que
sus gastos y entre

ambos hay una
diferencia
considerable,
cuanto mas alta,
mas rentable.

(Aparisi, 2019)

inversion

Econéomica

Ingresos obtenidos

Rentabilidad Financiera

Benefico neto

Patrimonio neto

Rentabilidad Social

Beneficios para la
sociedad

Elaborado por: Emilia Bonilla



CAPITULO II

MARCO TEORICO CIENTIFICO

2.1 Antecedentes Académicos

Segun (Toalombo, 2021) en su trabajo titulado “Plan de marketing digital para
incrementar las ventas de la empresa la bodeguita en la ciudad de Guaranda”
plante6 como metodologia enfoques de investigacion de tipo cuantitativo y
cualitativo, por lo cual concluyd que segiun multiples teorias de marketing digital y
las ventas mencionadas por expertos, dan a conocer que el modelo del plan
marketing digital propuesta por Castafio & Jurado, es indispensable en la
construccion de una propuesta para un producto o servicio, donde los mensajes
publicitados deben generar audiencia en los diferentes medios de comunicacion
digital a través de un enganche que permita una relacion y fidelizacion con la
empresa por parte de los usuarios. Este postulado fue necesario para desarrollar la
propuesta de marketing digital para incrementar las ventas de la empresa La

Bodeguita.

La situacion actual de la empresa La Bodeguita en la ciudad de Guaranda es regular
porque se puede identificar que no se encuentra inmiscuida en su totalidad en los
medios digitales, es por ello, que los resultados cuantitativos de la encuesta
comprueban la hipotesis de la investigacion, afirma que el marketing digital influye
en el incremento de las ventas de la empresa La Bodeguita en la ciudad de
Guaranda, porque la implementacion de estrategias de marketing digital favorece

al establecimiento a generar una relacion e interaccion entre la empresa y clientes.

En la propuesta del plan de marketing digital para incrementar las ventas de la
empresa La Bodeguita ubicada en la ciudad de Guaranda, contiene 7 objetivos
basado en el modelo del plan marketing digital, dichos objetivos estan
direccionados a crear comunidad, engagement, alcance, aumentar rentabilidad,

eficacia de acciones, trafico a la pagina web, asimismo, posee 8 estrategias de
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marketing digital que permitiran el incremento de las ventas de la empresa la
Bodeguita en el mercado guarandefo con un presupuesto anual de $ 2.436,00 de

dolares.

Segun, (Rodriguez, Agosto) en su trabajo titulado “El marketing digital y su
incidencia en el posicionamiento de marca en la empresa Integra en la ciudad de
Ambato”, plante6 como objetivo determinar estrategias de marketing digital y su
incidencia en el posicionamiento de marca en la empresa Integra en la ciudad de
Ambato, concluyo que 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 la marca del centro
medico Integra se ha ido elevando considerablemente con visitas, interacciones,
comentarios y compartidas de un publico objetivo procedente de la ciudad de
Ambato; 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, ademas dicen que los aspectos tedricos y conceptuales que ayudaron a la
realizacion de la presente investigacion hacen referencia a las variables que tuvieron
objeto de estudio; en donde cabe recalcar que posteriormente puede ser utilizada
como guia para futuras investigaciones y de esta manera tener constancia y
justificacion en base a criterios de diferentes autores todo lo que concierne a dicha

investigacion con citas textuales y referencias bibliograficas.

Segun (Jordan Gabino, 2020) En su trabajo titulado Plan de Marketing para la
pizzeria Mafer’s Pizza en la ciudad de Guayaquil, plante6 como objetivo desarrollar
un plan de marketing para la pizzeria Mafer’s Pizza en la ciudad de Guayaquil
concluyé que, a través de un plan de marketing estructurado, la pizzeria podria
mejorar sus ventas anuales. Se procedié a realizar una investigacion de mercados
donde se pudo obtener resultados relevantes que aportaron de manera positiva para
la elaboracion del presente proyecto, finalmente a través de todos los datos
obtenidos se procedié a realizar un plan financiero donde se pudo visualizar

resultados favorables que alientan al desarrollo del proyecto durante un periodo de
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5 afios, donde se considera que el proyecto es viable para su debida ejecucién. Se
recomienda realizar cada parte del plan de marketing y llevar a cabo cada una de
las estrategias puesto que, de esta forma, se puede visualizar dentro del plan

financiero que el proyecto es viable para que el negocio prospere.

Segun (Miranda, 2022) En su trabajo titulado Plan de marketing digital para el
posicionamiento de la marca Berry, plante6 como objetivo disenar un plan de
marketing digital para lograr el posicionamiento de la marca BERRY que
comercializa la empresa INPHEC Agroindustrial de la ciudad de Ambato el mismo
gue concluyd que se logré ponderar la importancia que tiene el marketing digital en
las empresas actuales de comercializacion, como una herramienta bastante efectiva
al momento de dar a conocer nuevas marcas y productos, y asi, llegar a mayor
namero de consumidores, ademas dicen que los métodos, técnicas e instrumentos
utilizados para la recoleccion de la informacionl fueron los adecuados para obtener
los datos necesarios para analizar el criterio de las personas entrevistadas y
encuestadas, los mismos que sirvieron para presentar la solucién al problema

planteado en la presente investigacion.

Segun (Mejia Aranda Diego Javier, 2018) en su trabajo titulado “Propuesta de plan
estratégico de marketing digital para la empresa animate” plante6 como objetivos
Disenar un plan estratégico de marketing para la empresa ANIMATE en la ciudad
de Guayaquil con énfasis en el ambito digital, desarroll6 la metodologia mixta,
cualitativa y cuantitativa, ademas la recoleccion de datos se dio mediante encuestas
para probar las hipétesis de estudios y medir el marketing digital de ANIMATE,
finalmente tuvieron como conclusiones los modelos de marketing digital se
proporcioné ciertos componentes que se repetian con mayor frecuencia entre los
autores y que tienen un mayor uso en la literatura de los cuales se obtuvieron seis
factores que se agruparon en tres dimensiones, redes sociales, sitio web y search
engine optimizacion (SEO), esta agrupacion se dio debido a que mantienen ciertas
relaciones directas entre si y se obtuvo un nuevo modelo que se sugiere para el

contexto ecuatoriano o latinoamericano.
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El estudio realizado en la empresa ANIMATE indica que no se realiza marketing
digital, el gerente se enfoca en publicidad tradicional debido a que no mantienen
contacto o formacion en este campo. Se realizaron entrevistas al grupo focal a
expertos en el tema de anime y encuestas a personas a las que les gusta o tienen
tendencia hacia esta industria, para conocer la opinion de varias personas e
indicaron varios puntos referentes a la divulgacion de anuncios en redes sociales y

el disefio de un sitio web llamativo para el cliente.

Del estudio de campo y de la literatura se desarroll6 el plan estratégico de marketing
digital del cual se plantearon indicadores de gestion para medir la meta propuesta y
lograr los objetivos. Se concluye que mediante la implementacion de estrategias ya
mencionadas hara crecer la cuota de clientes, crear experiencias positivas que

conlleven a la fidelizacion y, por ende, al posicionamiento de marca.

2.2 Articulos de Investigacion

Segun (Cudriz, 2020) en su articulo titulado como el marketing digital como un
elemento de apoyo estratégico a las organizaciones, tiene como objetivo analizar la
influencia del marketing digital en la estrategia y la cultura organizacional de
cualquier empresa, y asi servir como estado del arte en futuros estudios para autores,
instituciones o entidades interesadas en este campo de investigacion, utilizo la
metodologia investigativa y documental, mediante el cual concluydé que el
marketing digital se puede identificar como un aliado integral del marketing
tradicional cuando las estrategias e iniciativas de ambas disciplinas en la empresa
tienen un solo fin u objetivo. Sin embargo, en los casos en los que dichas estrategias
no son convergentes o incluso divergen, se abre una rotura en la consecucion de los
logros, identificAndose escenarios de friccion entre el personal y directivos del area
de marketing, al no poderse alcanzar los resultados esperados. Por ello, el marketing
digital se convierte en un apoyo estratégico clave, importante e indispensable en
cualquier empresa, pues de no tenerse en cuenta se podria poner en riesgo la
consecucion de los objetivos por parte de la misma, al perderse informacion vital
de mercado para la toma de las decisiones estratégicas. Ademas, expresa que el

actual enfoque del marketing digital implica la toma de decisiones rapidas y
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determinantes en funcion del comportamiento observado y las métricas recogidas
de los mercados. Sin embargo, esta toma de decisiones debe estar alineada y ser
convergente con los objetivos estratégicos de la empresa, pues sin este alineamiento
podria fracasar el cumplimiento de las metas y objetivos organizacionales

preestablecidos.

Segun (Silva, 2021) en su articulo titulado Plan de marketing digital para la empresa
Inversiones Olda, Venezuela, el objetivo fue proponer un Plan de Marketing Digital
para la empresa Inversiones Olda en Cabimas estado Zulia y el método utilizado es
cuantitativo, proyectivo y disefio de campo, concluyo que permitieron dar respuesta
a la interrogante que oriento el proceso investigativo; asi como a cada uno de los
objetivos formulados, que permitieron proponer las estrategias para la creacion del
plan de marketing digital de la empresa Inversiones Olda. En cuanto a los productos
cabe destacar, que la empresa ofrece marcas nacionales e importadas que son
reconocidas, aceptadas y con mas demanda por los clientes. Sobre la competencia,
se detectd que la empresa por su posicion de cercania con el centro de la ciudad
posee muchos competidores, no obstante, ellos mantienen una buena clientela

porque destacan las ofertas y la calidad de su mercancia.

En relacion con las etapas que establecen el Plan de Marketing Digital para la
empresa, se observo que la falta de inversion en publicidad online mediante la
interaccion en redes sociales. Otra debilidad significativa fue la falta de un
Community Manager para la tienda, puesto que su destreza facilitara el enlace entre
empresa-clientes, a través de canales digitales, para acercar la marca a la comunidad

y crear un enlace emocional.

Segun (Rosado-Flores, 2021) en su articulo titulado Plan de marketing digital con
recursos libres para el restaurante “El amigo Pérez”, planteo el siguiente objetivo
de aplicar un plan de marketing digital basado en recursos libres, para el restaurante
“El Amigo Pérez” que ayuden al posicionamiento de la marca, la metodologia es
de tipo cualitativo-propositivo, mediante registros narrativos de los fenémenos,

valiéndose de técnicas no cuantitativas que permitirdn comprender la perspectiva
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de varios autores, concluy6 que este trabajo es implementar un plan de marketing
digital basado en recursos libres que ayude al restaurante el “El amigo Pérez”,
mediante la aplicacion de los diversos instrumentos a obtener datos precisos para
poder cumplir con los objetivos que a su vez ayudaran al posicionamiento de la
marca de la empresa y que pueda ser reconocida a nivel local, cabe recalcar que es
de mucha importancia poder realizar investigaciones que ayuden al crecimiento de
estos sectores, puesto que son predominantes dentro de la region desde los lugares
mas pequefios hasta los mas grandes, ya que aportan en gran medida en la economia

del pais.

2.3 Cientifico

El plan de Marketing Digital para (Cardona, IEBS, 2019) expresa que es un
documento detallado en el que se establecen de manera especifica los objetivos a
alcanzar, asi como las estrategias y tacticas que se utilizaran para lograrlos. Es
crucial que este informe este cuidadosamente planificado y sea el resultado de una

investigacion exhaustiva.

El plan de marketing posee las siguientes caracteristicas:

e Se mantiene en constante conexion con las Gltimas tecnologias, como las
redes sociales acompafiado de dispositivos mdviles, entre otros.

e Emplea estrategias de publicidad y comunicacion para alcanzar sus
objetivos.

e EL marketing digital es una forma de promocién masiva, tiene la ventaja de
Ilegar a un amplio publico por un costo bajo.

o Se utiliza las 4F: flujo, funcionalidad, feedback y fidelizacion. (Grudemi,
2019)

Cada marca tiene la responsabilidad de determinar los elementos clave de su
estrategia, adaptarlos a su objetivo principal, que es generar valor para sus clientes
mediante los medios digitales, ademas, debe brindar apoyo a la fuerza de ventas de

la marca. A continuacion, se analizan estas funciones y tareas en detalle
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Optimizacion del sitio web: disefio, SEO, datos de visitantes, respuestas
en tiempo real. Recursos y blogs: estrategia de contenidos, generacién de
contenidos acordes al “buyer’s journey”, conexion con redes sociales.
Optimizacion de datos: auditoria, depuracion y progreso de la base de
datos, almacenamiento.

Automatizacion: disefio, instalacion, optimizacion y ejecucion de tareas
involuntarias como email, redes sociales o chat con el cliente.

Andlisis de datos: campafias analiticas, modelos predictivos, algoritmos,
segmentacion de prospectos.

Inteligencia social: Recoleccion de sefiales sociales, noticias y deteccion
de ecosistemas. También el anélisis de realimentacion y automatizacion de

marketing. (Rodriguez, 2021)

Un plan de Marketing Digital se refiere a un documento que contiene los objetivos,

estrategias y acciones de Marketing que se desarrollaran con el fin justificar y lograr

los objetivos establecidos.

Para ello, es necesario definir previamente lo que se desea lograr, a quién se dirige

la comunicacion y como se llevara a cabo las acciones. (Cardona, SEO Manager de
IEBS., 2021)

Cuando hablamos de caracteristicas de un plan estratégico de Marketing Digital

citamos lo siguiente:

Marketign asequible: No es necesario tener un alto presupuesto.
Propagacion Viral: Los usuarios participan de la informacion, de una
forma fécil y sencilla.

Mejorar la imagen de la marca: Se puede construir una reputacion.
Mejorar el trafico: Permiten orientar un mayor trafico hacia la web de la
empresa.

Dar credibilidad: Los comentarios generados por los usuarios contribuyen

a una mayor seguridad y credibilidad.
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¢ Involucracion de los clientes: Se establece una conexion entre clientes y
empresas, y; responde al feedback que se crea, en tiempo real. (Barona,
2021)

Cuando hablamos de diagnostico nos referimos a un enfoque ordenado y
sistematico, para comprender y establecer de manera precisa una situacion
especifica basada en observaciones y datos concretos. EI diagnostico implica
siempre una evaluacion y valoracion de acciones en relacién con objetivos
establecidos. (Etece, ¢Qué es un diagnostico?, 2021)
Posee las siguientes caracteristicas:

e Tiene como punto de partida un problema.

e Estd basado en el principio de “comprender para resolver”

e EXxige dos tipos de actividades basicas: recoger informacion y reflexionar.

e Esproceso que va de los fendmenos a la esencia.

e Seapoya en la teoria.

e Es parcial.

e Esuna actividad permanente.

Desemboca en conclusiones préacticas. (Bustamante, 2012)

El analisis interno se enfoca en identificar la estrategia actual y la posicion de la
empresa en relacion con la competencia, se deben evaluar los recursos y habilidades
de la empresa, prestando especial atencion a la identificacion y superacion de las
debilidades y al fortalecimiento de las fortalezas. También se deben considerar la
capacidad de resiliencia de la empresa, es decir, su capacidad para mantenerse

fuerte en caso de que la formulacion estratégica falle.
En otras palabras, se encarga de “investigar las caracteristicas de los recursos,
factores, medios, habilidades y capacidades de que dispone la empresa para hacer

frente al entorno” (Prieto, 2020)

El analisis externo consiste en identificar los factores estratégicos del entorno con

el fin de identificar las posibles amenazas y oportunidades para la empresa. En otras
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palabras, nos ayuda a descubrir las oportunidades y amenazas que existen en el
contexto que la empresa opera. Por otro lado, el analisis interno de una empresa nos
permite detectar las debilidades y fortalezas de nuestra organizacion dentro del

marco del plan estratégico de la empresa.(Prieto, 2020)

2.3.1 ;Qué es un objetivo?

Un objetivo es una meta o fin hacia el cual se dirigen las acciones u operaciones de
algun proyecto especifico, suelen proponer antes de emprender la accion, en
consecuencia, saber hacia dénde vamos antes de empezar a caminar. (Etecé, Qué
es un objetivo, 2021)
Poseen las siguientes caracteristicas:
e Permite conocer el avance del camino a dicha meta.
e Permite determinar cudl es el proposito de la planificacion.
e Posee un tiempo determinado para su realizacion.
e Se consiguen por medio de acciones concretas.
e Posee un caracter desafiante debido a que presentan cierto margen de
dificultad.
e Necesitan una planificacion previa para poder llevarse a cabo. (Frederick,
2018)

Cuando hablamos de fidelizacion (Vifaras, 2021) considera como una estrategia o
técnica de marketing y ventas, el objetivo es lograr que los consumidores que han
adquirido con anterioridad alguno de nuestros productos o servicios siga

comprando a lo largo del tiempo, transformandose en un cliente frecuente.
La clave para fidelizar radica en brindar a los clientes una experiencia de compra 'y

uso de nuestros productos y servicios de manera satisfactoria, junto con un servicio

post venta y una atencion al cliente de calidad.
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2.3.2 Las caracteristicas
Las caracteristicas que posee son:
e Satisfaccion del Cliente
Para lograr que un consumidor sea leal a tu marca, es fundamental que esté
satisfecho con el producto. Un cliente satisfecho con la compra no solo hara que
repita, si no que probablemente acabard recomendando tus productos.

e Confianza
Es necesario crear una relacion de valor y de la confianza con el cliente, no es
sencillo conseguirla. Los clientes valoraran aspectos como la calidad del producto,

la atencidn al cliente, la accesibilidad, etc.

e Compromiso o Engagement
Un consumidor comprometido con la marca querra continuar la relacién y estara
dispuesto a hacer un esfuerzo y participar en tus iniciativas y campanas.
Es fundamental crear publicaciones y camparias que les inviten a participar y que

les hagan sentirse parte de la marca.

e Experiencia del Consumidor
Cabe recalcar que no hay que centrarse Unicamente en el producto, sino que hay
que vender experiencias. Ofrecer al consumidor una experiencia que vaya mas alla

del producto como tal, un extra que no se espera, algo que supere sus expectativas.

e Identificacion del Consumidor con la Marca
Es importante transmitir los valores y la personalidad de nuestra marca a traves de
diferentes campafias o acciones. La creacion de un storytelling y recurrir a las
emociones, son herramientas muy Utiles para dar a conocer la personalidad de una

marca. (Jiménez, 2019)
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La Marca segun (Roldan, 2016) es lo que identifica al producto o servicio que se
ofrece en el mercado y permite que los consumidores lo reconozcan de manera facil

y rapida.

La Marca no es igual al logo de la empresa, el mismo esta construido con una frase,
iconografia, tono y otros elementos distintivos, va mas alla de una representacion
visual o sonora, se trata de un concepto, una idea que identifica a una empresa u

organizacion.

Se determina que la marca es un elemento esencial y esta constituido por:

e Sigla: Se trata de un nombre formado por letras. Ejemplo: IBM.

e Descriptivo: Es un nombre que describe o da alguna sefial acerca de la
funcion del producto. Ejemplo: Natural Foods.

¢ Rimas: Son nombres pegajosos o divertidos. Ejemplo: Wallapop.

e Sugestivo: Nombres que evocan alguna imagen o sensacion. Ejemplo:
Vitaline.

e Nombres de fundadores: Se utiliza el nombre de las personas que iniciaron

o crearon el negocio. Ejemplo: Disney.

Las ventas involucran 2 variables una oferta de valor y una recompensa por esa

oferta, la oferta es un producto o servicio y la recompensa es dinero.

Entonces vender consiste en brindar un articulo o servicio a cambio de algo, esto se
aplica a todo. incluso cuando necesitas convencer a alguien para que acepte una

idea, es comun decir que necesitas "vender la idea". (Higuerey, 2021)
Las ventas son importantes dentro de la empresa, se debe llevar a cabo un esfuerzo
coordinado esto se expresa como una ciencia y siempre toma las decisiones que

tienen mas probabilidades de éxito.

Las estrategias son un conjunto de pasos planificados y acciones disefiadas para

tomar decisiones y responder a un escenario especifico con el objetivo de lograr
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uno o varios objetivos previamente definidos. (Westreicher, Economipedia.com,
2020)

Las estrategias son alternativas, recursos y esfuerzos que deben utilizarse para
lograr los objetivos correctos.

Al implementar una o varias estrategias, es necesario considerar elementos internos
de una empresa como las relaciones interpersonales, las finanzas, los
procedimientos y recursos tecnoldgicos y materiales. También se pueden tener en
cuenta las fuerzas externas que son variables y pueden incluir aspectos politicos,

legales, econdmicas, sociales y ambientales.

Las estrategias mas comunes son:

e Estrategia empresarial: secuencia de acciones que una organizacion
realiza con el objetivo de obtener mayores beneficios, como adquirir
empresas del mismo sector para eliminar la competencia o establecer
fusiones y alianzas estratégicas.

e Estrategias intensivas: capitaliza las oportunidades que surjan con el fin
de aumentar la penetracion, el desarrollo de productos o servicios,
mejorando sus atributos y haciéndolos mas competitivos, expandiéndose
hacia nuevos mercados.

e Estrategia de consolidacion: lo que busca es lograr un equilibrio entre
todas las areas funcionales de la empresa mediante la mejora econémica y
tecnologica integral, con lo cual se obtiene una mayor estabilidad y avance.

e Estrategia de estabilidad organizacional: se realiza un analisis exhaustivo
de la posicién actual de la empresa, que incluye revisar su misién y evaluar
las oportunidades disponibles. También se consideran los riesgos, los
diferentes escenarios posibles y el rendimiento de la inversion.

e Estrategias de ensefianza-aprendizaje: Se refiere a las practicas
educativas especificas del &mbito educativo que se centran en el uso de la
tecnologia desde el hogar para mejorar y facilitar el proceso de ensefianza.

Esto implica utilizar las plataformas y herramientas tecnolégicas que el
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docente considere necesarias para impartir las lecciones y, sobre todo,
asegurarse de que los alumnos comprendan y se involucren en el proceso de

aprendizaje. (Alvarez, 2020)

La segmentacion se detalla a un proceso de marketing mediante el que una empresa

fracciona un amplio mercado en grupos mas pequefios para integrantes con

igualdades o ciertas caracteristicas en comun. (Galan, Economipedia , 2015)

Las principales caracteristicas de la segmentacion de mercado son:

Los segmentos deben ser medibles: es necesario que puedas medir el
tamafio de cada grupo, para saber a cuantos clientes potenciales te estas
dirigiendo.

Los segmentos deben tener un tamafio minimo: si haces grupos muy
pequerios, se pierde efectividad. Pero lo mismo sucede si creas grupos
demasiado grandes. Por eso debes ser mesurado a la hora de configurar tus
diferentes segmentos.

Los segmentos deben ser accionables: que permitan disefiar estrategias de
marketing especificas para cada grupo. De hecho, es posible que detectes
un segmento muy rentable, pero al que no puedes dirigirte (ya sea porque
no usan las redes sociales, con lo que no podras mostrarles tus anuncios; o
porque los gastos de envio se disparan, con lo que el coste final sube
demasiado; o porque hay barreras arancelarias o limitaciones a la
importacion). (Botin, 2022)

Cuando hablamos de marketing de contenidos nos estamos puntualizando a una

destreza de marketing que se basa en crear, publicar y compartir contenidos de

interés.

Posee las siguientes ventajas:

Aumenta la notoriedad y el brand awareness de tu marca. Tu contenido
va consolidandote como autoridad en la materia. Te conviertes en una

referencia en el sector y eso hace que el nombre de tu marca resulte familiar
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a los clientes potenciales. A la hora de decidirse por comprar un producto o
contratar un servicio es mas probable que recurran a quien mejor conocen.
Aumenta el trafico orgénico a tu pagina /blog. Es algo que consigues
cuando el valor del contenido de tu pablico es reconocido por Google, que
te sitUa en la primera pagina de resultados de busqueda. Desde alli, lo pones
facil para encontrarte a quien accede a internet en busca de respuestas.
Aumenta el engagement con tu publico y ayuda a educar a tus visitas.
Tus publicaciones continuas consiguen que los usuarios visiten tu pagina
/blog con mayor asiduidad. Mientras les vas educando con tus contenidos,
ganas en cercania con ellos. Al final, se convierten en defensores de tu
marca, evangelizadores, en el mejor de los casos.

Aumenta tu base de datos y tu conversion en pagina. El contenido de
calidad atrae a los visitantes que te dejaran sus datos a cambio de poder
descargarse ebooks, infografias o tests. De esta forma, a medida que crece
tu tréfico, se incrementa también el nimero de conversiones, que ayuda a

generar leads para tu base de datos. (Meijomil, 2022)
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2.3.3 Elementos clave del Marketing Digital

e SEO
El Search Engine Optimization (SEO) Este término significa, “optimizacion para
motores de busqueda”, de tal manera nos apoya en la formacion de una pagina web
y su estructura, de forma que se posicione entre los primeros lugares en los grandes

buscadores, como Google.

La principal razén por el cual el SEO es fundamental es porque optimiza pagina
web tanto para que sea Util tanto para los usuarios como para los motores de

busqueda.

e Content marketing
El marketing de contenidos es una pieza fundamental en el &mbito del marketing
en linea. Su objetivo es atraer y retener a potenciales clientes mediante la creacion

de contenido util y valioso.

A traveés de esta estrategia, se puede generar contenido influyente y relevante como
publicaciones de blog, infografias, imagenes, videos entre otros, con el fin de

fortalecer la presencia de la marca.

Entre sus principales ventajas se sitdan las siguientes:
e Mejora la imagen de marca.
e Permite generar relaciones directas y cercanas con los usuarios de
forma natural y abierta.
e Es mas barato y mas rentable.

e Mejora el posicionamiento en buscadores.

e Inbound marketing
Se considera como una estrategia lo que busca atrae a clientes mediante la entrega
de contenido valioso, relevante y que agregue valor en cada etapa del proceso del

comprador.
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Este tipo de marketing se implementa con el objetivo de atraer, desarrollar y
mantener a los clientes potenciales de una empresa actualizados e informados y
entretenidos. Se emplean técnicas de SEO y se genera contenido persuasivo para
captar la atencion y fomentar la lealtad de los leads, es decir aquellas personas que
demuestran interés en un producto o servicio y que tienen un alto potencial como
clientes.
e Social media marketing:

El marketing implementado en las redes sociales, genera la oportunidad de trafico
en una red social y que mas personas conozcan e interactlen con una marca por
medio de publicaciones, de esta manera se pueden crear una comunidad de

seguidores identificados y se conviertan en clientes potenciales.

e SEM
Existe una conexidn directa con el posicionamiento en los motores de blsqueda.
No obstante, el concepto conocido como Search Engine Marketing implica el pago

por aparecer como anunciante en las primeras posiciones de ciertas blasquedas.

e Keyword
Tanto el SEO como el SEM, tienen concordancia a este concepto. Una keyword es
un término que las personas usan para navegar sobre un tema en los grandes

buscadores.

e Influencers
Un influencer es una persona que posee credibilidad y creatividad en un area
especificay a través de su presencia e influencia en redes sociales puede convertirse

en un recomendado valioso para la marca.

Es fundamental tener en cuenta que no todos los influencers se ajustan a una marca

0 estrategia digital en particular.
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Es esencial identificar aquellos que se alineen con los valores, estilo, tono y

personalidad de una marca. Cada uno de estos conceptos es crucial en el ambito del

marketing digital y comprenderlos, utilizarlos adecuadamente puede generar un

impacto positivo significativo para la empresa. (Lopez, 2021)

2.3.4 Tipos de Marketing Digital

Inbound Marketing: es completo y general, acompafia al usuario en todas
las etapas del proceso, desde la atraccion hasta la fidelizacion

Marketing de contenidos: compite en captar trafico organico y logra un
buen posicionamiento SEO con el objetivo de cautivar a los clientes. Existen
diversas estrategias con el branded content o la creacién de contenido por
parte de una marca.

Marketing de buscadores: Es una estrategia global se enfoca en lograr un
buen posicionamiento de resultado en la bisqueda para atraer la méxima
cantidad trafico posible.

Permission Marketing: la relacion con los usuarios depende de los
permisos que les otorguen y la RGPD afectara este marco legal.

Email Marketing: la estrategia de correo electrénico establece la tipologia
de correos a enviar al usuario en funcion de la relacion, inputs y clics
recibidos. Se combina con la informacion deseada y las métricas obtenidas,
con el nimero de envios, errores, aperturas, clics en el contenido.
Marketing Automation: Herramientas, tecnologias permiten tener una
personalizada con el usuario basada en datos como correo electronico y
redes sociales.

Marketing de afiliacion: Portales afiliados venden el inventario de una
empresa segun el rendimiento y los objetivos buscados, generando leads,
ventas y trafico.

Marketing movil: la geolocalizacién es fundamental en un mundo
interconectado, permitiendo la gestion de aplicaciones, comunicacion

instantanea y publicidad efectiva.
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Influencer Marketing: dentro de la gestion de redes sociales, se busca
identificar influenciadores que compartan afinidad con la marca y generen
contenido que llegue a una amplia audiencia.

¢ Marketing interno: el marketing digital, desempefia un papel critico en
gestion de las audiencias B2B, B2C, y el B2E, a través de herramientas
como gestion documental, intranets y capacitacion de talento.

e Retail digital marketing: utilizando tecnologias como el wifi o video
analytics, y registro de clientes, se pueden obtener datos analiticos tanto en
tiendas fisicas como digitales para personalizar anuncios y mejorar la
experiencia del cliente.

o Blended Marketing: O resultado de combinar el tradicional con el digital,

la mezcla entre ambos, la medicion de lo que ocurre en la web. (School.,

2018)

2.3.5 Rentabilidad

La rentabilidad econémica de una empresa y conocer el rendimiento conseguido
por cada unidad monetaria invertida se utiliza el rato de la rentabilidad de los activos
0 ROA (return on assets en inglés). Es la deduccion de multiplicar el margen de
beneficios por la rotacion del activo, es decir, el margen que obtenemos de la venta
de un producto o servicio por las veces que lo ofrecemos. (Andrés Sevilla Arias,
2015)

2.3.6 Tipos de Rentabilidad

¢ Rentabilidad absoluta: Se refiere al beneficio acumulado a lo largo del
tiempo de una inversion, incluyendo las ganancias obtenidas anteriormente,
lo que permite calcular la rentabilidad total.

e Rentabilidad econdmica: Es un indicador que evalla la capacidad de los
activos de una empresa para generar beneficios, es decir su eficiencia

econdmica. Se calcula dividiendo el beneficio antes de intereses e impuestos
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0 BAII de la empresa entre el total de sus activos, y se expresa como un
porcentaje.

Rentabilidad financiera: También conocida como ROE “Return On
Equity”. Se obtiene al dividir el beneficio neto de una empresa entre las
ganancias generadas por la empresa y los recursos invertidos para obtener
dichas ganancias.

Rentabilidad comercial: Esta rentabilidad se le conoce como rentabilidad
de ventas, se calcula dividiendo las ganancias generadas por las ventas entre
los recursos utilizados para llevar a cabo dichas ventas durante un periodo
de tiempo especifico.

Rentabilidad del dinero: La rentabilidad es el rendimiento obtenido de una
inversion monetaria especifica. Incluye la rentabilidad efectiva, que
considera las reinversiones de capital durante el periodo de la inversion.
Rentabilidad esperada: La rentabilidad esperada es el rendimiento que una
empresa espera obtener en el futuro de una inversion realizada. Se calcula
utilizando la féormula de Valor Actual Neto (VAN), en casos donde algunos
datos de la inversion son desconocidos.

Rentabilidad garantizada: Se utiliza para evaluar el rendimiento en
instrumentos financieros seguros y estables, como cuentas de ahorro y
planes de pensiones, donde la ganancia se mantiene constante durante un
periodo determinado.

Rentabilidad geométrica: También llamada como Geométrica de
Rentabilidad, se utiliza para determinar el rendimiento promedio de un
conjunto de acciones u operaciones financieras, incluso cuando su
valoracion es variable o acumulada.

Rentabilidad de libre riesgo: Calcula sobre contratos financieros libres de
riesgo como es el depdsito bancario.

Rentabilidad nominal y real: Es importante distinguir entre rentabilidad
nominal y rentabilidad real debido a los periodos de inflacion que pueden
afectar el valor del dinero. La rentabilidad nominal no tiene en cuenta la
inflacion en su célculo, mientras que la rentabilidad real si considera la

inflacion en su determinacion. (Aguirre, 2022)
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2.3.7 Medicion de rentabilidad

Como ya lo mencionamos, medir la rentabilidad de tu empresa confirma su éxito.
El estado de resultados debe mostrar el desglose de ingresos y gastos durante todo
un afio comercial. Puedes apoyarte de los indices de rentabilidad, los cuales analizan
tu salud financiera, a través de la informacion de cdmo se obtuvieron las ganancias

enrelacién con las ventas, los activos totales y el patrimonio neto. (Torres D. , 2022)

2.4 Marco Teorico Conceptual

2.4.1 Automatizacion
La automatizacion se refiere al proceso de hacer que ciertas acciones seas
automaticas, sin la intervencion directa de una persona, para que desarrollen de

forma independiente. (Pérez Porto, 2016)

2.4.2 Engagement
La fidelizacion se refiere a la capacidad de un producto o empresa para establecer
relaciones solidas y duraderas con sus usuarios, generando compromiso Yy lealtad,
conocer a fondo a los usuarios permite implementar estrategias efectivas que

fortalezcan dicha relacion a lo largo. (Martin, 2022)

2.4.3 Estrategias
Procedimiento dispuesto para la toma de decisiones y/o para accionar frente a un
determinado contexto. Busca alcanzar uno o varios objetivos previamente

establecidos. (Westreicher, Economipedia, 2020)

2.4.4 Focus group
Técnica de investigacion cualitativa ampliamente utilizada en marketing, donde se
relne a un grupo de participantes para obtener opiniones y percepciones sobre

productos o servicios especificos (Lisboa, 2019)
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2.4.5 Marketing
Segun (McCarthy, 2001) es la ejecucion de actividades que deben cumplir las
metas de una organizacion, al anticiparse a los requerimientos del consumidor o
cliente y al orientar un flujo de mercancias aptas a las necesidades y los servicios
que el productor presta al consumidor o cliente

2.4.6 Marketing Digital
Para (Bustos, 2017) se define como la implementacion de técnicas de
comercializacion utilizando plataformas y canales digitales. Esto implica la
transmision instantanea de informacién, la ejecucion de estrategias publicitarias y

la capacidad de medir el impacto en los usuarios en tiempo real.

(Stanton, 2007) definen como un sistema total de actividades de negocios ideado
para plantear productos o servicios satisfactores de necesidades, asignarles precio,
promoverlos y distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la

organizacion.

Afirman que el marketing digital fue mejorado en el tiempo y trajo consigo tres
fases de marketing:

Concepto Web 1.0: tuvo sus origenes en la época de la revolucion industrial y se
caracterizaba por ser un modelo clasico en el que se utilizaba principalmente el sitio
web como medio para publicar contenido, pero con una interaccion limitada con

los usuarios.

Concepto Web 2.0: Nacié como efecto de las tecnologias de informacion y la

Ilegada de internet.
Concepto Web 3.0: Se caracteriza por facilitar la conexion e interaccion de

individuos y grupos y se compone de tres fuerzas fundamentales: los ordenadores,

teléfonos maviles y conexion a bajo costo (Galvan-Guardiola, 2017)
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2.4.7 Marketing Mix
Es una estrategia centrada en el aspecto interno de una compafiia y que sirve para

analizar algunos aspectos basicos de su actividad. (Galan, Economipedia, 2015)

2.4.8 Marketign Audit
Hace un analisis a las actividades y estrategias implementadas por una compariia y
que estan involucradas en su proceso de comercializacién o modelo de negocio,
para que a partir de estas observaciones, se puedan proponer alternativas que no
solo tomen en cuenta el entorno de mercado en el que se desempefia la marca,
también es necesario que se planteen nuevas estrategias de mercadotecnia a partir
de una organizacion, ajuste en las herramientas que se utilizan y cambios en las

tareas de los pasos utilizados y los objetivos planteados. (Noguez, 2016)

2.4.9 Objetivos
Para (Tilio, 2010) es fundamental en la realidad y razon, también se refiere a la

persona racional que emita juicios que tengan logica.

2.4.10 Plan
Para la ((RAE), 1713,) es un escrito que identifica, describe y analiza una situacién
de negocio, examina la viabilidad técnica, econémica y financiera del mismo y
desarrolla todas las programaciones y estrategias para un proyecto empresarial

concreto.

2.4.11 Redes Sociales
Conjunto de personas que tienen relacion entre si, sea por temas comerciales,

amistad, trabajo, parentesco, etc.
Las “redes sociales” son un conjunto de personas que interactian en un entorno

virtual, convirtiéndose en sitios web conformados por comunidades de personas

que tienen cosas en comun. (Author, 2019)
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2.4.12 Ventas
Actividades que llevan al intercambio de un bien o servicio por dinero. Las
empresas cuentan con organizaciones de ventas que se dividen en diferentes
equipos, que suelen definirse segln estos aspectos: la region a la que se dirigen, el
producto o servicio que venden y el cliente objetivo. (Rios, 2021)

2.5 Marco Tedrico Legal

2.5.1 Reglamento General ala Ley Organica de Comunicacion

Segln (COMUNICACION, 2014)

PUBLICIDAD

Art. 38.- Definicion de publicidad. - Es publicidad cualquier forma remunerada o
pagada de difusion de ideas, mercaderias, productos o servicios por parte de

cualquier persona natural o juridica con fines comerciales.

Art. 43.- Programas de televenta. - Son programas de televenta aquellos que
transmiten los medios audiovisuales para realizar la adquisicion directa de bienes o
servicios ofertados en el territorio nacional. Estos programas seran identificados

con la letra "T".

Los programas que promuevan u oferten la comercializacion de bienes o servicios
asociados a la practica de un culto o actividad religiosa por un precio, asi como la
incitacién o llamado a realizar donaciones a comunidades y sectas religiosas seran

considerados e identificados como programas de televenta.

Los programas de televenta no son imputables al porcentaje de produccion nacional
ni produccién nacional independiente que deben incluir en su programacion los
medios de Comunicacion audiovisuales de alcance nacional y tampoco entraran al
computo del tiempo de publicidad que esta permitido realizar por cada hora de

programacion en los medios audiovisuales.
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Los productores de los programas de televenta tienen las mismas responsabilidades
y obligaciones establecidas en la Ley Organica de Comunicacion y este reglamento
para las agencias de publicidad, otros actores de la publicidad y los medios de
comunicacion, en relacion a la produccion y difusion de la publicidad que realicen

acerca de los productos que ofertan durante sus programas.

Art. 45.- Agencia de publicidad. - Las agencias de publicidad son sociedades
legalmente constituidas en el Ecuador, con personeria juridica, que en el ejercicio
de su actividad profesional ofrece a sus clientes, entre otros, los siguientes servicios:
1. Estrategias creativas y desarrollo de la creatividad.
Elaboracién de artes para publicacion en medios masivos o impresion.

Produccion Audiovisual electronica y de empresas.

2

3

4. Colocacion de pautaje en medios de comunicacion.

5. Asesoria de imagen, mercado o mercadeo.

6. Planificacion de proyectos publicitarios.

7. Desarrollo y mantenimiento de campanas publicitarias en forma integral o
parcial.

8. Planificacion e implementacion de estrategias publicitarias.

Art. 51.- Responsabilidades del anunciante. - Los anunciantes son responsables
de que las caracteristicas de los bienes y servicios que son publicitados sean los que
efectivamente tienen sus productos, en especial los relativos a composicion,
certificacion,  cantidad,  precio,  origen,  beneficios,  consecuencias,

contraindicaciones y usos del producto o servicio que se va a publicitar.

Para tales efectos el anunciante emitira una certificacion de las caracteristicas del
bien o servicio que desea publicitar, la cual debe ser dirigida a los creativos y
productores de la pieza publicitaria.

El anunciante debe aprobar, previo a su difusion, los contenidos publicitarios que
le presenten los creativos o productores cuidando que no vulneren los derechos o

incumplan las obligaciones establecidas en la Ley Organica de Comunicacion.

33



El incumplimiento de estas obligaciones sera sancionado por la Superintendencia
de la Informacion y Comunicacion con las mismas medidas administrativas que

establece en el altimo inciso del Art. 29 la Ley Organica de Comunicacion.

Art. 54.- Proteccion de la creacion publicitaria. - La propiedad intelectual y los
derechos patrimoniales de las creaciones publicitarias le pertenecen a la persona
natural o juridica que tiene la iniciativa, la coordinacion y la responsabilidad legal

en la produccién de una pieza publicitaria.

La propiedad intelectual, los derechos patrimoniales y la explotacion comercial de
una pieza publicitaria se realizaran con las mismas reglas que establece la Ley de
Propiedad Intelectual para la creacion intelectual destinada a fines comerciales.

A fin de garantizar la equidad y la competencia leal en el mercado publicitario, las
practicas monopdlicas y oligopolicas que tiendan a distorsionar y a controlar el
poder del mercado publicitario seran denunciadas y sancionadas de conformidad
con la Ley Organica de Regulacion y Control del Poder de Mercado y su reglamento

general.

2.5.2 Codigo de Comercio

Ley O
Registro Oficial Suplemento 497 de 29-may.-2019
Estado: Vigente
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ASAMBLEA NACIONAL REPUBLICA DEL ECUADOR (Barrezueta, 2019)
TITULO SEGUNDO
EL COMERCIANTE O EL EMPRESARIO DE COMERCIO
CAPITULO PRIMERO

LOS COMERCIANTES O EMPRESARIOS

Art. 10.- Se consideraran a comerciantes 0 empresarios y estan sometidos por tanto

a las disposiciones de este Codigo:

e Los comerciantes o empresarios, definidos como tales bajo los términos de
este Codigo;

e Las sociedades que se encuentran controladas por las entidades rectoras en
materia de vigilancia de sociedades, valores, seguros y bancos, segun
corresponda, en funcion de sus actividades de interrelacion;

¢ Lasunidades economicas o entes dotados o no de personalidad juridica cuyo
patrimonio sea independiente del de sus miembros, que desarrollen
actividades mercantiles; y,

e Las personas naturales que se dedican a actividades agropecuarias,
manufactureras, agroindustriales, entre otras; y que, por el volumen de su
actividad, tienen la obligacion de llevar contabilidad de acuerdo con la ley

y las disposiciones reglamentarias pertinentes.

2.5.3 TITULO CUARTO

DE LA CONTABILIDAD DE LOS COMERCIANTES O EMPRESARIOS
Art. 28.- Los comerciantes estan en la obligacion de llevar contabilidad en los

términos prescritos en el ordenamiento juridico.
Art. 35.- El comerciante y sus herederos deben conservar los libros de su

contabilidad y sus comprobantes o soportes, hasta que termine de todo punto la

liquidacion de sus negocios, y siete anos despues.
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Los comerciantes podran hacer uso de microfilm, de discos épticos o de cualquier
otro medio que permita archivar documentos e informacion, con el objeto de

guardar de una manera mas eficiente los registros.

2.5.4 TITULO TERCERO

EL COMERCIO ELECTRONICO

Art. 74.- Comercio electronico es toda transaccion comercial de bienes o servicios
digitales o no, realizada en parte o en su totalidad a través de sistemas de

informacion o medios electronicos, considerando los tipos de relaciones existentes.

Art. 75.- En lo referente a la prestacion de servicios electronicos, requisitos y
solemnidades para la validez de los mensajes de datos, de la contratacion
electronica y telematica, los derechos de los usuarios y consumidores de servicios
electronicos y de la prueba, se regularan de acuerdo con lo dispuesto en la Ley de
Comercio Electronico y Mensajes de Datos y demas leyes que regulan estas
materias. La formulacion del consentimiento se regulara de acuerdo con lo

establecido en las reglas generales contenidas en el presente Codigo.

Las actividades reguladas por este titulo Tercero se someteran en su interpretacion
y aplicacidn a los principios de neutralidad tecnologica, autonomia de la voluntad,
compatibilidad internacional y equivalencia funcional del mensaje de datos en
relacion con la informacion documentada en medios no electronicos y de la firma

electronica en relacion con la firma autografa.

2.6 Marco Teorico Georeferencial

La empresa Turboauto se encuentra ubicada en la Provincia Pichincha, Ciudad de
Quito.

Su direccion es Av. Eloy Alfaro N277 y los Eucaliptos

Contacto: 099 056 1624

Pag web: https://turboauto.com.ec/index.php/home/
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CAPITULO IIL

METODOLOGIA

3.1 Tipo de Investigacion

3.1.1 Investigacion Documental o Bibliogrdfica
La investigacion documental es un proceso basado en la busqueda, recuperacion,
analisis, critica e interpretacién de datos secundarios; es decir, los obtenidos y
registrados por otros investigadores en fuentes documentales: impresas,
audiovisuales o electrénicas. Como en toda investigacion, el propoésito de este

disefio es el aporte de nuevos conocimientos (Arias, 2015).

La investigacion documental o bibliografica se basa en el analisis y estudio de
fuentes escritas previas, como libros, articulos, informes y documentos. Se utiliza
para obtener informacion existente, revisar la literatura existente, fundamentar
teorias y respaldar argumentos en una investigacion, evitando la recoleccion de
datos primarios, donde se profundizo la investigacion y fue de gran ayuda para

enriquecernos de mas conocimiento.

3.1.2 Investigacion de Campo
La investigacion de campo recopila los datos directamente de la realidad y permite
la obtencion de informacion directa en relacion a un problema. (Arias E. R., 2020)

Este tipo de investigacion nos ayudo a obtener datos directos los mismos que se ha
mantenido un acercamiento con la empresa “Turboauto”, para la obtencion de
informacion que se necesita en la investigacion, mismos que se mantuvo varias
reuniones con la empresa donde estuvieron dispuestos a colaborar en cada cosa que

se necesite en la investigacion.
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3.2 Enfoque de la investigacion

3.2.1 Cuantitativa
Consiste en el contraste de teorias ya existentes a partir de una serie de hipotesis
surgidas de la misma, siendo necesario obtener una muestra, ya sea en forma
aleatoria o discriminada, pero representativa de una poblacién o fenémeno objeto
de estudio. (Tamayo, 2007)

Este tipo de enfoque nos ayudo a describir de mejor manera los valores, nimeros,
por esa razdn se tabulo los resultados de las encuestas en relacion al focus group
realizado de las personas que utilizan el servicio que brinda la empresa.

Se uso herramientas informaticas para el procesamiento de datos estadisticos para

ejecutar en el momento de determinar la muestra de una manera eficiente.

3.2.2 Cualitativa
Proporciona una metodologia de investigacion que permita comprender el complejo
mundo de la experiencia vivida desde el punto de vista de las personas que la viven,
ademas son investigaciones centradas en los sujetos, que adoptan la perspectiva
emision del interior del fendmeno a estudiar de manera integral o completa.
(Bogdan, 1984)

El enfoque cualitativo en la investigacion se centra en comprender e interpretar
fendomenos a traves de la recoleccidn y andlisis de datos no numéricos. Se utiliza
para explorar experiencias, percepciones Yy significados asubjetivos,
proporcionando una comprension profunda de los contextos sociales y culturales.
Este enfoque emplea técnicas como entrevistas, observaciones y analisis de

contenido para generar conocimiento cualitativo.

3.2.3 Cuali-cuantitativo
Se considera como un método hibrido, el mismo que se acopld se a la investigacion
con el objetivo de analizar el método cualitativo y cuantitativo, mejorando el

potencial del investigador a superar las limitaciones.
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Este método se utiliza para recopilar y analizar datos numéricos y cualitativos,
permitiendo explorar las experiencias y opiniones de los participantes, asi como

identificar patrones y tendencias a través de andlisis estadisticos rigurosos.

3.3 Métodos de Investigacion

3.3.1 Experimental
Es la alteracion de una variable experimental o varias al mismo tiempo, en un
ambiente estrictamente vigilado por la persona que realiza el experimento.

(Rodriguez, s.f.)

El método experimental busca establecer relaciones causales entre variables
controladas. La utilizaremos para probar la hipotesis y determinar la influencia de
una variable independiente sobre una variable dependiente, la misma implica la
manipulacion de variables, la asignacion aleatoria de participantes a grupos para

obtener conclusiones vélidas.

3.3.2 Descriptivo
Comprende la descripcion, registro, analisis e interpretacion de la naturaleza actual,
y la composicion o proceso de los fendmenos. El enfoque se hace sobre
conclusiones dominantes o sobre grupo de personas, grupo o cosas, se conduce o

funciona en presente. (Tamayo M., 2020)

En la investigacion descriptiva se ejecuté métodos estadisticos como el focus group
realizado mediante las encuestas dirigidas al personal de trabajo y a los clientes que
asistieron ese dia, llegamos a conocer el comportamiento de las familias al usar

nuestro servicio en la empresa “Turboato” de una manera mas exacta.

3.4 Técnicas e Instrumentos de Recopilacion de Datos

3.4.1 Entrevista
La entrevista se considera como un conjunto de reiterados encuentros cara a cara

entre el entrevistador y sus informantes, dirigidos hacia la comprension de las
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perspectivas que los informantes tienen respecto a sus vidas, experiencias o

situaciones. (Bogan, 1986)

Este método nos ayudo a recabar informacion de forma oral con el entrevistado y
fue de gran utilidad para la investigacion, la entrevista se realizd6 de manera
espontanea como una conversacion normal haciéndola mas atractiva y teniendo

confianza entre el entrevistado y la persona que la esta entrevistando.

3.4.2 Observacion directa
Es un método de recoleccion de datos que consiste basicamente en observar el
objeto de estudio dentro de una situacién particular. Todo esto se hace sin necesidad
de intervenir o alterar el ambiente en el que se desenvuelve el objeto.
(OkDiario.com, 2019)

Esta técnica de investigacion consiste en recopilar datos mediante la observacion
directa, se utiliza para obtener informacion precisa y detallada sobre eventos,
interacciones y caracteristicas observables, sin la interferencia de cuestionarios o

entrevistas.

Este método permitié que el investigador descubra e identifique deliberadamente
ciertas caracteristicas de manera cuidadosa en tiempo real, a mas de evaluar el

comportamiento dentro de la empresa.

3.5 Universo, Poblacion y Muestra

El universo, poblacién y muestra se tomo de la empresa “Turboauto” de la ciudad
de Quito para la respectiva investigacion y obtencion de datos, se procede a detallar

de la siguiente manera el focus group.
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Tabla 2.
Focus Group

Poblacion: 47
Muestra: Focus Group
Poblacién de Estudio Cantidad
Empleados 12
Clientes 35 por mes
Total 47
Elaborado por: Emilia Bonilla
Tabla 3.
Entrevista
Muestra: Entrevista
Poblacion de Estudio Cantidad
Gerente Propietario 1
Total 1

Elaborado por: Emilia Bonilla

3.6 Procesamiento de la Informacion

Para procesar la informacion se realizé de la recopilacion de todos los datos que
nos da la encuesta basada en el focus group, la entrevista, la observacion y esto se
aplic6 mediante un analisis exhaustivo de todos los datos recolectados en conjunto
de la utilizacion del método estadistico para el manejo de los datos cualitativos y

cuantitativos y asi se logro la recoleccion, recuento, presentacion, sintesis y analisis

de toda la informacién obtenida.
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CAPITULO IV.

RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Analisis, Interpretacion y Discusion de Resultados

Tabla 4.
Analisis Externo
Factores Anélisis Externo
Oportunidad Amenaza
O1: Existe un panorama
gubernamental estable
Politico dentro del pais lo que
permite transacciones
comerciales
ha existido una inflacion
significativa
O3: La sociedad acostumbra
Social a sequir tendencias
generandole bienestar
O4: La tecnologia esta en
o constante cambio, lo que
Tecnolégico permite mejoras en los
productos
Al: Se considera una amenaza por
las politicas ambientales existentes,
. | mism xigen
Ambiental 1as smas que exige
implementacion de normas de
calidad, tanto para sus procesos
como para sus productos
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Legal

O5: Las normas legales del
Ecuador permiten mayor
formalidad y legalidad a las
empresas

Poder de Negociacion
con los Clientes

A2: Se considera una amenza
debido a que los clientes tienden a
comparar: calidad y precio del
producto o servicio

Poder de Negociacion
con los Proveedores

A3: Pueden aumentar precios,
alterar la calidad del producto, y
manejar su stock a conveniencia

Rivalidad entre
Competidores

A4: Representa una amenaza por la
cantidad de empresas que ofrecen el
mismo producto y servicio

Poducto Sustituto

06: No existe reemplazo
del producto o servicio

Nuevos entrantes

O7: El hecho de que se

necesita una alta inversién

Elaborado por: Emilia Bonilla

Tabla 5. Anélisis Interno

Factores

Analisis Interno

Fortalezas

Debilidades

Mision,Vision,Valores

D1: No exite una vision
definida, y es necesario
actualizar la mision, en el
sentido de que sea mas precisa

Estructura Organizacional

D2: Representa una debilidad
por la raz6bn de que no se
evidencia un  organigrama
funcional

44




Infaestructura

F1: La empresa posee una
insfraestructura  adecuada
para el funcionamiento de
sus operaciones

Talento Humano

F2: La empresa si cuenta
con un personal capacitado
y apto para ocupar su lugar
de trabajo

Tecnologia

F3: La empresa posee
tecnologia actualizada,
debido a que tienen alianzas
estrategias con empresas
internacionales.

Capacidad de adquisicion

F4: La empresa cuenta con
un capital de trabajo el
mismo que permite cumplir
las obligaciones actuales a
corto plazo

Operaciones

F5: Cuentan con la
eficiencia y eficacia al
momento de realizar las
actividades en la empresa

Marketing y Ventas

D1: La empresa no cuenta con
un departamento de Marketing
y Ventas; por lo tanto, no se ha
trabajado en la elaboracién de
un plan de marketing

Servicio

F6: Existe un servicio que
se adapta a los
requerimientos de los
clientes, permitiendo un
nivel de fidelidad

Servicio Post Venta

F7: Permanentemente se
esta midiendo el nivel de
satisfaccion de los clientes

Elaborado por: Emilia Bonilla
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Tabla 6. Matriz FODA cruzada

FORTALEZAS DEBILIDADES
F1: Infraestructura D1: Mision, Vision,
F2: Talento Humano Debilidades
F3: Tecnologia D2: Estructura Organizacional

F4: Capacidad de Adquisicion | D3: Marketing y Ventas
F5: Operaciones

F6: Servicio

F7: Servicio Post Venta

OPORTUNIDADES
O1: Politico
O2: Econdmico
0O3: Social
O4: Tecnolégico
O5: Legal
O6: Prodcuto sustituto
O7: Nuevos Entrantes

AMENZAS D1-A5: Definir
Al: Ambiental F5-A3: Manejar indicadores | estrategicamente la
A3: Poder de Negociacion con los | de efectividad que permitan | organizacion que permita la
Clientes cumplir los requerimientos del | innovacion de la empresa
A4: Poder de Negociacion con los | cliente D3-A5: Elaborar un Plan de
Proveedores F7-A3: Manejar indicadores | Marketing digital que permita
A5: Rivalidad entre Competidores |para medir la satisfacion del |la  planificacion de las
cliente luego de haber estrategias para atraer y
utilizado los servicios fidelizar clientes

Elaborado por: Emilia Bonilla

Después de haber realizado un analisis externo e interno, se ha procedido a elaborar
la matriz FODA cruzada donde claramente se puede evidenciar la falta de un
departamento de Marketing y ventas, el mismo que ayudara a la empresa de manera
positiva a captar clientes y a tener un buen posicionamiento dentro del mercado, a
través del plan de marketing digital se establecerd objetivos, estrategias y tacticas
para promocionar la empresa Turboauto en el entorno digital.

Incluye actividades como publicidad, redes sociales y andlisis de resultados para
alcanzar y retener clientes de manera efectiva.

La matriz FODA cruzada es una herramienta estratégica que combina los analisis
FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) de diferentes
perspectivas. Sus ventajas incluyen la identificacion de la unidn, la comprension de
la relacion entre factores internos y externos, la generacion de estrategias mas

completas y equilibradas.
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Tabla 7.

Entrevista analisis de contenido, con interpretacion general

Pregunta

Respuesta

Interpretacion

1. ;Cual fue el
promedio de
ventas en dolares

que alcanzo en el

afio 2022

2. (El  promedio
alcanzado es
positivo 0

negativo para la
empresa?

3. ;Cual es su
proyecciéon  en
ventas hasta
finalizar este afio
b

4. (En los ultimos
afios se han
alcanzado las
metas propuestas
en ventas?

5. (Existe
segmentacion de
mercado?

6. (A quesegmento

esta dirigido los

servicios que
brinda la
empresa?

7. (Posee la
empresa un

10.

11.
12.

13.
14.

El promedio alcanzado
280mil

Positivo

Se proyecta alcanzar los
mismos 280 mil, por la
situacion politica del pais
Si

No

A todo propietario duefio
de motor a disel, equipo
vehicula,agricola,maritimo,
empresas, almacenes de
repuestos,mecanicos,etc
No

No

No usan redes sociales
Por referidos, por el trabajo
bien realizado

400mil

Cuando existe utilidades si
son pagadas

10% de utilidades

400mil

e |a

e |a

e |a

e El promedio de

recaudacion  en
ventas que genera
la  empresa es
positivo.

empresa de
proyecta a tener el
mismo promedio
de ventas que
obtuvo en el afio
2022, por la
situacion que
atrviesa el pais.
empresa 1o
cuenta con una
segmentacion  de
mercado, pero es
necesario para
saber a  que
publico nos vamos
a dirigir.

empresa 1o
cuenta con un
departamento  de
marketing y
ventas, por lo que
el implementarlo
fortaleceria el
posicionamiento

de la misma.
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10.

11.

12.

13.

14.

departamento de
Marketing y
Ventas?

(Conocé usted
sobre el
Marketing y
Ventas?

(Como usa las

redes sociales

para captar
clientes y
mantenerlos?

(Comd se

promociona la
empresa?
(Cuant6 es la
inversion total de
su negocio en
dolares?

JLa empresa
paga utilidades?
(Cudles son las
utilidades que ha
obtenido la
empresa en el
utlimo afio?
(Cudl  es el
patrimonio neto
que posee la

empresa?

La empresa no
cuenta con
capacitaciones
sobre el tema de
marketing y
ventas, lo que se
recomienta tener
talleres durante el
afio, el mismo que
permita potencial
los conocimientos
para brindar un
mejor servicio.

La empresa no usa
redes sociales, es
importante
emplear las nuevas
tecnologias de la
comunicacion
como son las redes
sociales, el mismo
que permite tener
un acercamiento
directo con los

consumidores.
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Analisis de la entrevista

Después de haber realizado la entrevista al gerente se ha determinado que la
empresa tiene diferntes falencias, en donde el principal problema es el inadecuado
tratamiento y la debil relevancia que se le da al marketing, lo que incide en el nivel
de ventas. Por lo tanto es necesario la creacion de un area donde cuente con un
disenador grafico y una persona que tenga conocimiento de marketing, de esta
manera se podra realizar un adecuado plan de marketing digital para la empresa, el
mismo que se aplicard a traves de un plan de accion, que permita el cumplimiento
paso a paso de lo establecido. El plan de marketing digital permitira la captacion de
clientes y por ende lograr un mejor posicionamiento en el mercado, con esto

incrementando el promedio de ventas hasta finalizar el afio 2023.
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Test realizado a los consumidores de la empresa

1. (Es usted cliente habitual de la empresa Turboauto?

Tabla 8.
P1: ¢Es usted cliente habitual de la empresa Turboauto?

1. ¢ Es usted cliente habitual de la empresa Turboauto?

Si 21 60%
No 14 40%
Total 35 100

Elaborado por: Emilia Bonilla

Figura 3.
P1: ¢Es usted cliente habitual de la empresa Turboauto?

1. ;Es usted cliente habitual de la empresa
Turboauto?

m S
= No

Elaborado por: Emilia Bonilla

De acuerdo a la informacion obtenida podemos identificar que la empresa
Turboauto mantiene un porcentaje de clientela alto que representa mas de la mitad

de la poblacion encuestada.
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2. (Qué tiempo es usted cliente de 1a empresa Turboauto?

Tabla 9.
P2: ¢Qué tiempo es usted cliente de la empresa Turboauto?

2. ¢ Qué tiempo es usted cliente de la empresa Turboauto?

1 a 2 afios 22 63%
2 a 4 afios 6 17%
5 a mas afnos 7 20%
Total 35 100

Elaborado por: Emilia Bonilla

Figura 4.
P2: ¢Qué tiempo es usted cliente de la empresa Turboauto?

2. ;Qué tiempo es usted cliente de la empresa
Turboauto?

y

= 1 a2 afos
= 2 a 4 anos

= 5a mas anos

Elaborado por: Emilia Bonilla

De acuerdo a los datos recabados el 63% son clientes de 1 a 2 afios, el 20% son

clientes de 5 afios en adelantes y finalmente el 17% son clientes de 2 a 4 afios.
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3. ¢Recomendaria usted el producto/servicio que ofrece la empresa

Turboauto?

Tabla 10.
P3: ¢Recomendaria usted el producto/servicio que ofrece la empresa Turboauto?

3. ¢ Recomendaria usted el producto/servicio que ofrece la empresa Turboauto?

Si

29 83%
No 6 17%
Total 35 100
Elaborado por: Emilia Bonilla
Figura 5.
P3: ¢Recomendaria usted el producto/servicio que ofrece la empresa Turboauto?
3. :Recomendaria usted el producto/servicio que
ofrece la empresa Turboauto?
" Si
= No

Elaborado por: Emilia Bonilla

De acuerdo a lo referido, un 83% de los clientes encuestados, tenemos como

respuesta que el servicio de la empresa es recomendable.

52




4. ;Qué es lo que le hace elegir a usted la empresa Turboauto?

Tabla 11.
P4: ¢Que es lo que le hace elegir a usted la empresa Turboauto?

4. ;Qué es lo que le hace elegir a usted la empresa Turboauto?

Calidad del producto/servicio 18 51%
Atencion 7 20%
Precios 10 29%
Total 35 100

Elaborado por: Emilia Bonilla

Figura 6.
P4: ;Qué es lo que le hace elegir a usted la empresa Turboauto?

4. ;Qué es lo que le hace elegir a usted la empresa

am

Turboauto?

= Calidad del producto/servicio

= Atencion

‘ N

Elaborado por: Emilia Bonilla

La empresa Turboauto se destaca por la calidad de su producto, de acuerdo a lo
manifestado por el 51% de la poblacion encuestada; mientras que el 29% destaca

sus precios y el 20%, la atencion.
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5. ¢Usted se identifica con el nombre de la empresa Turboauto?

Tabla 12.
P5: ¢Usted se identifica con el nombre de la empresa Turboauto?

5. ¢ Usted se identifica con el nombre de la empresa Turboauto?

Si 26 74%

No 9 26%

Total 35 100

Elaborado por: Emilia Bonilla

Figura 7.
P5: ¢Usted se identifica con el nombre de la empresa Turboauto?
5. ¢ Usted se identifica con el nombre de la
empresa Turboauto?

" Si
= No

Elaborado por: Emilia Bonilla

El impacto que ha generado en la clientela el nombre de la empresa es positivo, ya

que el 74% de encuestados refiere que se identifica con Turboauto.
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6. (Considera usted que la empresa Turboauto se encuentra posicionada
en el mercado?

Tabla 13.
P6: ¢Considera usted que la empresa Turboauto se encuentra posicionada en el
mercado?
6. ¢ Considera usted que la empresa Turboauto se encuentra posicionada en el
mercado?
Si 12 34%
No 23 66%
Total 35 100
Elaborado por: Emilia Bonilla
Figura 8.
P6: ¢Considera usted que la empresa Turboauto se encuentra posicionada en el
mercado?
6. ;Considera usted que la empresa Turboauto se
encuentra posicionada en el mercado?
= Sj
= No

Elaborado por: Emilia Bonilla

El posicionamiento de la empresa Turboauto en el mercado es bajo, ya que el 66%
de encuestados consideran que no esta visible en el mercado, el tipo de
posicionamiento se desconoce que ya para eso habria que realizar un estudio de

mercado.
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7. (A través de que medios de comunicacion usted conocio la empresa

Turboauto?
Tabla 14.
P7: ¢Através de que medios de comunicacién usted conocio la empresa
Turboauto?

7. ¢ A través de que medios de comunicacion usted conocid la empresa Turboauto?

Redes Sociales 12 34%
Pagina Web 15 43%
Flayes 5 14%
Tv 0 0%
Radio 3 9%
Total 35 100
Elaborado por: Emilia Bonilla
Figura 9.
P7: ¢ A través de que medios de comunicacion usted conocio la empresa
Turboauto?

7. ¢ A través de que medios de comunicacion
conocio la empresa Turboauto?

 \

0

= Redes Sociales

= Pagina Web

= Flayes
Tv

= Radio

Elaborado por: Emilia Bonilla
La empresa Turboauto se da a conocer a través de lo siguientes medios de

comunicacion: el 43% mediante la pag web, el 34% por el uso de redes sociales, el

14% en la entrega de Flayers, el 9% por radio.
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8. (A través de que medios de comunicacion le gustaria a usted recibir

informacion de la empresa Turboauto?

Tabla 15.

P8: ¢A través de que medios de comunicacion le gustaria a usted recibir

informacion de la empresa Turboauto?

8. ¢ A traveés de que medios de comunicacion le gustaria a usted recibir informacion

de la empresa Turboauto?

Redes Sociales 29 83%
Flayes 0%
Tv 0%
Radio 17%
Total 35 100

Elaborado por: Emilia Bonilla

Figura 10.

P8: ¢A través de que medios de comunicacion le gustaria a usted recibir

informacion de la empresa Turboauto?

8. (A través de que medios de comunicacion le
gustaria recibir informacion de la empresa

Turboauto?

Elaborado por: Emilia Bonilla

De acuerdo a estos datos nos damos cuenta que la tecnologia nos permite llegar de
manera mas facil y rapida a los clientes, lo que prefieren el 63% recibir la
informacion por ese medio, el 17% prefieren a través de la radio.
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9. ¢(Harecibido usted alguna promocion al momento de utilizar el servicio
de la empresa Turboauto?

Tabla 16.
P9: ¢Ha recibido usted alguna promocion al momento de utilizar el servicio de la
empresa Turboauto?

9. ¢Ha recibido usted alguna promocion al momento de utilizar el servicio de la

empresa Turboauto?
Nunca 28 80%
Alguna Vez 7 20%
Siempre 0 0%
Total 35 100%
Elaborado por: Emilia Bonilla

Figura 11.
P9: ¢Ha recibido usted alguna promocion al momento de utilizar el servicio de la

empresa Turboauto?

9. (Ha recibido alguna promocion al momento de
utilizar el servicio de la empresa Turboauto?

= Nunca
= Alguna Vez

= Siempre

Elaborado por: Emilia Bonilla

Es necesario que la empresa Turboauto implemente estrategias como promociones
para la atraccion de los clientes, ya que el 80% de la poblacién encuestada menciona

gue nunca ha recibido un incentivo por el uso del servicio.
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10. ;Qué tipo de promocion le gustaria recibir por parte de la empresa

Turboauto?
Tabla 17.
P 10: ¢/ Qué tipo de promocidn le gustaria recibir por parte de la empresa
Turboauto?

10. ¢ Qué tipo de promocion le gustaria recibir por parte de la empresa Turboauto?

Descuentos 15 43%
Regalos Sorpresa 18 51%
Lavada de auto gratis 2 6%
Total 35 100

Elaborado por: Emilia Bonilla

Figura 12.
P10: ¢Qué tipo de promocion le gustaria recibir por parte de la empresa
Turboauto?

10. ;Qué tipo de promocion le gustaria recibir por
parte de la empresa Turboauto?

= Descuentos
= Regalos Sorpresa

= Lavada de auto gratis

Elaborado por: Emilia Bonilla

Los clientes prefieren en un 51% regalos sorpresas por parte de la empresa al
momento del uso en el servicio o la compra de sus productos, el 43% se inclinan

por descuentos y el 6% prefieren tener una lavada gratis de su vehiculo.
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11. ;Usted ha percibido que la empresa Turboauto tiene responsabilidad

social con respecto al medio ambiente?

Tabla 18.

P11: ¢Usted ha percibido que la empresa Turboauto tiene responsabilidad social

con respecto al medio ambiente ?

11. ¢ Usted ha percibido que la empresa Turboauto tiene responsabilidad social con

respecto al medio ambiente ?

Si 10 29%
No 25 71%
Total 35 100
Elaborado por: Emilia Bonilla
Figura 13.
P11: ¢Usted ha percibido que la empresa Turboauto tiene responsabilidad social
con respecto al medio ambiente ?
11. ;Usted ha percibido que la empresa Turboauto
tiene responsabilidad social con respecto al medio
ambiente ?
= Sj
=" No

71%

Elaborado por: Emilia Bonilla

La recoleccion de datos nos muestra que el 71% no ha visto que la empresa tenga
responsabilidad social respecto al medio ambiente, mientras que el 29% expresan

que si posee responsabilidad social y prevé contaminar al medio ambiente.
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12. ;Usted ha percibido que la empresa Turboauto tiene responsabilidad
social con respecto a la labor social?

Tabla 19.
P 12: ¢Usted ha percibido que la empresa Turboauto tiene responsabilidad social
con respecto a la labor social?

12. ¢ Usted ha percibido que la empresa Turboauto tiene responsabilidad social con
respecto a la labor social?

Si 7 20%
No 28 80%
Total 35 100

Elaborado por: Emilia Bonilla

Figura 14.
P12: ¢Usted ha percibido que la empresa Turboauto tiene responsabilidad social
con respecto a la labor social?

12. ;Usted ha percibido que la empresa Turboauto
tiene responsabilidad social con respecto a la
labor social ?

y

= Sj
= No

80%

Elaborado por: Emilia Bonilla

Los encuestados expresan que el 80% desconoce que la empresa tenga
responsabilidad social, mientras que el 20% manifiesta que si demuestra

responsabilidad social.
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13. ;Cree usted que es importante que la empresa Turboauto tenga

responsabilidad social?

Tabla 20.

P 13: (Cree usted que es importante que la empresa Turboauto tenga

responsabilidad social?

13. ¢ Cree usted que es importante que la empresa Turboauto tenga responsabilidad

social?

Si 33 94%

No 2 6%

Total 35 100

Elaborado por: Emilia Bonilla

Figura 15.
P13: ¢Cree usted que es importante que la empresa Turboauto tenga
responsabilidad social?
13. ;Cree usted que es importante que la empresa
Turboauto tenga responsabilidad social?

m Si
= No

Elaborado por: Emilia Bonilla

Del 100% de la poblacion encuestada manifiesta el 94% manifiesta que es

importante que la empresa tenga responsabilidad social con la comunidad.
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Andlisis de las encuestas

Posterior al haber realizado la encuesta a los clientes de la empresa Turboauto, se
ha detectado que la empresa no se encuentra posicionada en el mercado lo que es
necesario elaborar un plan de marketing digital para que capte clientes e incremente
el valor de ventas al finalizar el afio, Otro aspecto importante que se vio es que los
clientes desean recibir la informacion de la empresa a través de las redes sociales,
la misma que nos permite interactuar con ellos de forma inmediata, haciendo que
la empresa cree un area donde contenga un disefiador grafico y una persona que
sepa sobre marketing digital, de tal manera aporten de manera positiva a la

empresa.
Con la ayuda de la creacion de esta area se realizard campafias de promocion al

publico a través de los medios digitales, haciendo que las personas-publico estén en

expectativa de las publicaciones que realizara la empresa.
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5.1 Datos Informativos

Tabla 21. Datos Informativos

CAPITULO V.

PROPUESTA

DATOS INFORMATIVOS

Titulo

Elaborar un plan de marketing digital para la
empresa Turboauto que permita incrementar las

ventas.

Beneficiarios

Gerente Propietario
Clientes Externos

Clientes Internos

Ubicacioén

Quito:
Av. Eloy Alfaro N.77 y los Eucaliptos

Tiempo estimado de la
ejecucion

Marzo 2023

Equipo Tecnico

Srta: Emilia Bonilla

Ing: Renato Barragan

Elaborado por: Emilia Bonilla

5.2 Antecedentes de la Propuesta

Una vez realizada la investigacion respectiva al gerente, clientes internos como

externos se concluye que la Empresa Turboauto no cuenta con un departamento de

marketing y ventas, lo cual se ha visto afectada en su posicionamiento frente a su

competencia.

64




Con respecto al plan de marketing digital que se va a realizar, los datos han sido
sustentados por la investigacion realizada a sus clientes internos y externos, la
entrevista que debidamente se realizo al gerente propietario, esto ayudard a una

correcta elaboracion del plan para que pueda ser implementado.

5.3 Justificacion

El plan de marketing digital es de vital importancia en la actualidad debido a la
creciente presencia y relevancia de Internet en la vida cotidiana de las personas. En
un mundo cada vez mads digitalizado, contar con un plan estratégico para

promocionar productos o servicios en linea se ha vuelto esencial para las empresas.

Un plan de marketing digital bien estructurado y ejecutado permite a las empresas
llegar a su publico objetivo de manera efectiva, maximizar su visibilidad en linea,
aumentar el trafico hacia su sitio web, generar conversiones y construir una solida

presencia de marca en el entorno digital.

Ademas, el marketing digital ofrece la posibilidad de segmentar y personalizar las
campanas, lo que permite dirigirse de manera especifica a los consumidores mas
propensos a estar interesados en los productos o servicios ofrecidos. Esto optimiza

el retorno de la inversion y minimiza el desperdicio de recursos.

Asimismo, el plan de marketing digital permite medir y analizar de manera precisa
los resultados de las acciones realizadas, lo que facilita la toma de decisiones

informadas y la mejora continua de las estrategias.

El plan de marketing digital es esencial para aprovechar las oportunidades que
brinda el entorno en linea, llegar a los consumidores de manera efectiva, construir
una marca solida y obtener resultados medibles y cuantificables en términos de

crecimiento y éxito empresarial.
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5.4 Objetivos

5.4.1 Objetivo General
Proponer un plan de marketing digital para incrementar las ventas de la empresa
Turboauto, en el ano 2023

5.4.2 Objetivos Especificos

e Establecer todos los elementos importantes, necesarios y aplicables al plan
de marketing digital.

e Determinar un presupuesto destinado para cada estrategia del plan de
marketing digital.

e Determinar los plazos para el cumplimiento de cada estrategia.

5.5 Analisis de Factibilidad

5.5.1 Factibilidad Economica

La presente propuesta es factible, el mismo que cuenta con el recurso necesario y

la predisposicion del propietario para invertir en la ejecucion.

5.5.2 Factibilidad Social

Esta propuesta es ejecutable debido a que generara el desarrollo y motivacion en el
talento humano con la creacion de un plan de marketign digital para captar la

atencion del cliente.

5.5.3 Factibilidad Tecnologica
Turboauto cuenta con tecnolgia actualizada y apropiada para la creacion del plan
de marketing digital, por lo que en este aspecto no existiran dificultades, mismos

que la empresa cuenta con una adecuada infraestructura, equipos y herramientas

para obtener resultados de calidad.
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5.6 Desarrollo del Plan de Marketing Digital

5.6.1 Resumen Ejecutivo

TURBOAUTO

TECNOLOGIA ALEMANA PARA SU CONFIANZA

Resumen Ejecutivo

) TURBOAUTO

El plan de marketing digital
permite que la empresa sea
mads visible, lo que puede
generar un mayor alcance y
exposiciéon de la marca. Esto

facilita que los clientes
potenciales  encuentren vy
conozcan los productos vy
servicios de la empresa
Turboauto.
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Laboratorio con 40 afnos de
experiencia en la reparacion,
mantenimiento, suministro de
sistemas de inyeccion y turbo-
cargadores  para motores
diesel y gasolina.

La matriz estd en la ciudad de
Quito y la sucursal en la ciudad
de Guayaquil.

Posee una cobertura nacional
apoyada en el talento de
nuestros técnicos, una fuerza
de ventas creciente y
herramientas  logisticas en
constante evolucion.

Actualmente gerencia el
Ing. Renato Barragdn.

Elaborado por: Emilia Bonilla



5.6.2 Mision, Vision, Valores

[
MISION
N\ o X
(3 Ser una empresa especializada en el
mantenimiento, reparacion, venta de
accesorios, para contribuir al
desarrollo del pais y beneficiando a la
MiSién sociedad.
L
VISION

Convertirnos en lider reconocido a
nivel nacional e internacional, en
servicio, mantenimiento y
reparacién de motores a diesel.

Vision

TURBOAUTO

TECNOLOGIA ALEMANA PARA SU CONFIANZA

VALORES

e Honestidad
e Trabajo en Equipo
e Responsabilidad
e Servicio
e Respeto
¢ Sentido de Pertenencia
e Amabilidad
Valores ¢ Diligencia
e Solidaridad
e Compromiso social

Elaborado por: Emilia Bonilla
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5.6.3 Clientes

TURBOAUTO

TECNOLOGIA ALEMANA PARA SU CONFIANZA
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Elaborado por: Emilia Bonilla
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5.6.4 Analisis FODA

TURBOAUTO

TECNOLOGIA ALEMANA PARA SU CONFIANZA

FERBER E e B2 P N R D R S Py i L B TS DT
POSIbIlIde de segmentar y personalizar campanas para captar
clientes..

Mayor alcance y exposicion a través de diversas plataformas
digitales.

Interaccion directa con la audiencia.

Acceso a herramientas para medir y evaluar el rendimiento de las
estrategias

MR NS TR SR S T TR NS LA

; s SR Y TP R SRR A TR N R
Crecimiento constante del uso de Internet y las redes sociales.
Mayor accesibilidad a dispositivos méviles y conexiones de alta
velocidad.

Posibilidad de llegar a una audiencia global sin restricciones
geogrdficas.

Mayor facilidad para medir y analizar los resultados de las
campanas.

SRS RO S ST TR AN RN B

FEERREL TR ST R NRE R L RN A TR N WK

Necesidad de mantenerse actualizado con las Gltimas tendencias y
cambios en las plataformas digitales.

Dependencia de recursos técnicos y conocimientos especializados.
Riesgo de recibir criticas o comentarios negativos que pueden
afectar a la marca.

SRS T RO S S AT TR R NN RN

SR T e R R ARTRE R LN A TR N WK

Competencia intensa en el entorno digital.

Cambios rapidos en las tendencias y preferencias del consumidor.
Riesgo de saturaciéon de informacion en lineq, dificultando la
visibilidad de la marca.

Preocupaciones sobre privacidad y seguridad en linea.

@@@

SRR RS ORI S ST RSN RIS B

Elaborado por: Emilia Bonilla
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5.6.5 Clasificacion de la Marca

() TURBOAUTO

TECNOLOGIA ALEMANA PARA SU CONFIANZA

LOGOTIPO

_TURBOAUTO

TECNOLOGIA ALEMANA PARA
SU CONFIANZA

SLOGAN

Elaborado por: Emilia Bonilla
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5.6.6 Signos de identidad

‘éTECNOLOGIA ALEMANA PARA SU CONFIANZA

uncuistico  JURBO AUTO

ICONICO

CROMATICO

Elaborado por: Emilia Bonilla
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5.6.7 Plan de Accion

Tabla 22.

Desarrollo de estrategias

DESARROLLO DE ESTRATEGIAS PARA LA EMPRESA TURBOAUTO 2023 AL 2025

Objetivo: Incrementar las ventas de la empresa Turboauto a través de la elaboracion de un plan de marketing digital.

Plazo de Ejecucion

Estrategias Acciones Fechq RECUI'SOS Responsabl | Meta/Indicado | Ejaboracié Ejecuci6 | Contro Presupuest
de Inicio e r n n | 0
Febrero Marzo | Abril
1. Creacion de 1 Cuenta de
una cuenta de Facebook
Facebook, ' 50,00
1. Desarrollar Instagram y
. Instagram y .
contenido Tiktok Tiktok creada.
comercial a > Creacion de Tecnologia Emilia
través de ' . mar-23 | y Talento . 2. Contenido de
contenido de Bonilla
Facebook, Humano valor para la
Instagram y Tik valor para la cuenta de
cuenta de $200,00
Tok. Facebook,
Facebook,
Instagram y
Instagram y Tiktok
Tiktok '
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3. Publicacién
del contenido en
las cuentas de

3. Contenido de
valor publicado
en las cuentas

$15,00

Facebook, de Facebook,
Instagram y Instagram y
Tiktok Tiktok.
L o 1. Base de datos
Consolidacion de clientes
de la base de . $60,00
: potenciales
datos de clientes .
: consolidado.
potenciales
2. Creacion de 2. Contenido de
2. Utilizar contenido de valor para
mailling o calor para mailling y
whatsapp mailling y . whatsapp $200,00
: Tecnologia . '
marketing con | whatsapp Emilia | marketing
. . mar-23 | y Talento .
contenido de marketing. Bonilla | creado.
PRy Humano
valor y venta 3. Difusion del 3. Contenido de
para los clientes |contenido de vélor difundido
potenciales. valor a los .
. a los clientes
Clientes otenciales a
potenciales a potet $0,00
. traves de
través de il
mailling y maiting y
whatsapp
whatsapp marketing
marketing. '
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3. Disefiar una ; Cre,ac:ion deb L. Pagina web
é ina web un? ng'(‘a_vtveb Tecnologia Emilia autoadministrab
gu?oadministrab ?u oa nl‘unls fab | mar-23 y Talento Bonilla le de la empresa $250,00
e € para la Humano Turboauto
empresa creada
Turboauto
1. Creacion del
material POP:
.| Taza, Gorras,
4. Disenar Boligrafos Tecnologia
mat_erlal POP Sujetador, mar-23 | y Talento Eml_lla 1. Material POP $400.00
(Point of : Bonilla |creado
Tarjetas de Humano
Purchase -
Presentacion,
Agendas
Llaveros
TOTAL $1.175,00

Elaborado por: Emilia Bonilla
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5.6.8 Pagina Oficial de Instagram

189 2.536 1.145
Publicaciones Seguidores SegUidOS

Turboauto

Laboratorio con 40 afios de experiencia
Mantenimiento de vehiculos, motor a diésel y gasolina, venta de
repuestos

Ver traduccion

Panel para profesionales

441 cuentas alcanzadas en los ultimos 30 dias

Editar perfil Compartir perfil

Historias destacadas
Guarda tus historias favoritas en el perfil
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5.6.9 Pagina Oficial de Facebook

TURBOAUTn
- °

Turboauto

2,3 mil Me gusta + 2,3 mil seguidores
EReecCOOO

Anunciarte

Agregar a historia

Ver herramientas

Publicaciones Informacion Mas »

PhotoRoom*®
Detalles
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5.6.10 Alcance de Facebook

< Promocionar publicacion @

Resultados diarios estimados

Clics en el enlace Personas
o alcanzadas o
155 - 396 4 mil - 11,7
mil
<'\
D 1 5/’
$ 1 $ 1.000
Duracion ©)

Zias @ @

Publicar este anuncio hasta

sabado, 20 de mayo de 2023

Tu anuncio se publicara hoy y estara en circulacion
durante 4 dias, hasta el may 20, 2023.

Ubicaciones @

Elige donde se mostrara el anuncio. Cuantas
mas plataformas selecciones, mejores seran los

Al tocar "Promocionar publicacion”, aceptas las
Condiciones de Meta.
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5.6.11 Pagina Oficial de Tik Tok

Sa Cuenta privada

TURBOAUTA

@Turboauto 2
93 13 (o)

Siguiendo Seguidores Me gusta
Editar perfil Anadir amigos

+ Anadir descripcion corta

i v () [& &

®Drovsso avre

DaLe
A TU vERSCULOF

v

avictomee
AT AT S Wk W 8 T

Inicio Amigos Notificaciones Perfil
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5.6.12 Pagina Autoadministrable

'””BM”’” I QUIENES SOMOS PRODUCTOS/SERVICIOS v CONTACTO NOTICIAS

TECNOLOGIA ALEMANA PARA SU CONFIANZA

Home

\(®)rurso AuTo
T URBOAUTO REOASTS

TECNOLOGIA ALEMANA

i ESTAS YDALE
MANTENIMIENTO A TU VEHICULO!

hatsApp ecent Post

Diagnostic: Verificacion

@ > Mantenimiento Preventivo

WHATSAPP Automotriz
> La Evolucién y Futuro del Motor
0990561624 Turbo

1 ”””M”, ” INICIO  QUIENESSOMOS ~ PRODUCTOS/SERVICIOS v CONTACTO

TECNOLOGIA ALEMANA PARA SU CONFIANZA

NOTICIAS

Matriz de Diagnostico y Mantenimiento Preventivo La Evolucion y Futuro del
Verificacion Automotriz Motor Turbo

culo en las me

yrolong "a vt cada vez mas

dustria [..]

80



5.6.13 Generacion de Contenidos

Incluye instalacion
*Garantia de 25.000 km

TURBOAUTO PhotoReom”  TURBOAUTO PhotoRoom:

en)TURBO AUTO

TECNOLOGIA ALEMANA

jAPROVECHA ESTAS VACACIONES YDALE
MANTENIMIENTO A TU VEHICULO!

« MANTENIMIENTO PREVENTIVO DE SISTEMAS DE INYECCION

« REPARACION Y CALIBRACION DE BOMBAS DE INYECCION E
INYECTORES

« MANTENIMIENTO Y REPARACION DE TURBOS

« SINCRONIZACION DE TIEMPO.

« CONTROL DE EMISION DE GASES.

« MANTENIMIENTO PREVENTIVO DE TU VEHICULO

<600

*Incluye instalacién
*Garantia de 25.000 km

DISTRIBUIDOR PARA TODO EL ECUADOR

By Schwitzer 3¢ Ewe. GTING

QUITO: Av. Eloy Alfaro N°77 y de los Eucal

e il ey v PhotoRoom" TURBO AUTO PhotoRoom"

TSR RS

81



(%)ruRBOAUTO

TECNOLOGIA ALEMANA PARA SU CONFIANZA

;COMO SABER SI EL TURBO ESTA AVERIADO?

(00990561624
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(Drussoavro ®

TECNOLOGIA ALEMANA PARA SU CONFIANZA

Turboauto
e 16 de noviembre de 2020 - Q

Inyector Doble Resorte gz

Este tipo de inyector se caracteriza por:
{ZMenor consumo de combustible.
{4Menor cantidad emisiones contaminantes
para el ambiente y

(4 Disminuir el sonido en ralenti.

Inyector de doble resorte

Debe estar calibrado para una éptima
atomizacion del combustible para un mejor
desempefio del motor

Calibra los inyectores anualmente y no

complicaras la vida Gtil del motor! * |

Consultas al 0990561624

Whatsapp .- https://bit.ly/HolaTurboAuto Ver
menos

[\« !

o Me gusta (J Comentar > Compartir ¢~

w: Escribe algo...

ENCETRY)

TURBOAUTO e
g=wg 4 de noviembre de 2020 - Q

w2 a5 MLas bujias de los vehiculos son
importantes porque suministran la chispa que
enciende la mezcla de aire/combustible %, que

° 4 - se encuentra a alta presién dentro de la
(,Que ta n | ] camara, es vital que estén en optimo estado y
.
importante

Las bujias, motores de arranque junto con el

se deben cambiar periédicamente.
I b i ? - = equipo eléctrico, y de sincronizacion que las
son ias bujias? . . ol '

alimenta, son parte de lo que se conoce como
el sistema de encendido. 3¢

(&

o Me gusta (J Comentar > Compartir ¢~

@ Escribe algo...

Q0 ®®

™ 0990561624
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GRAN PROMOCION POR
EL MES DE SEPTIEMBRE

o s
v
Turboauto

Y 2 de septiembre de 2019 - Q

EN TURBOAUTO, tenemos el turbo perfecto
para tu Hino, Ahora con RUEDA COMPRESORA
DE TITANIO, calidad y garantia al mejor precio
del mercado!!! gz

TU R B 0 H ] N 0 ! TURBOAUTO i Especialistas en Servicio
‘-,A 7 Técnico y repuestos para Turbos y Sistemas de
\ Inyeccion.

- - - . .
G D G H FG AK - Mas informacion por whatsapp al 0990561624
I o 54 o directamente haz clic aqui
- <

http://bit.ly/TurboAuto1 Ver menos

©Os 15 2

[b Me gusta D Comentar 7> Compartir @'

@ Escribe algo...

QO @®

FITMENT

Compatible with Models: Reference Number:
Cruze Limited L4 1.4L

Cruze L4 1.4L
Sonic L4 1.4L
Trax L4 1.4L

Advantage of Turbocharger:
Compatible with Models:

Encore L4 1.4L
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TURBOAUTO
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TURBOAUTO
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5.6.14 Productos y Servicio que Ofrece la Empresa

TURBOAUTO

TECNOLOGIA ALEMANA PARA SU CONFIANZA

BOMBAS DE INYECCION, INYECTORES,
PARTES

Elaborado por: Emilia Bonilla
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(eh)TURBOAUTO

TECNOLOGIA ALEMANA PARA SU CONFIANZA

TURBOS, CATRIGE, KITS DE
REPARACION

= ——
wEeE /LE\Q

© scAanA DAE ., A=K @

RENAULT

- @ 3,
) CATERPILLR A\ CASEQ

JOHN DEERE KOMA‘-S“ AGRALE ARCERSERPETCN
' Perk|ns () DYNAPAC DETROIT DlESEL

e«IED, MWM GMC

Elaborado por: Emilia Bonilla
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() TURBOAUTO

TECNOLOGIA ALEMANA PARA SU CONFIANZA

ROBIEL

Inyectores Ferroviarios
Comunes

Bombas de Alta Presion
Unidad Uly UP
Bombas Alimentadoras

Herramientas de
Reparacién

Kit de Reparacidon

Reparacién de Bombas
Inyectores a Diesel

Arandelas

Anillos y Goma

Elaborado por: Emilia Bonilla
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() TURBOAUTO

TECNOLOGIA ALEMANA PARA SU CONFIANZA

SISTEMAS ELECTRICOS
EQUIPO PESADO

e Motores de Arranque

e Alternadores

e Partesy Piezas

Elaborado por: Emilia Bonilla
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(h) TURBOAUTO

TECNOLOGIA ALEMANA PARA SU CONFIANZA

SERVICIOS

——=

n In) &cién y Turboalimentacion Diesel

(00990561624 © 0990561624

e Asesoria Técnica en sistema de inyeccion vy
turboalimentadores

e Reparacidon de Bombas de Inyeccidon e Inyectores

e Reparacion de inyectores electronicos (HEUIS, UIS,
COMMON RAIL, ETC)

e Calibracion de Bombas de Inyeccidn, LINEALES, VE,
VP44, CDRI

e Sincronizacion de Tiempo

e Control de Emisidon de Gases

e Revisidon, Limpieza y Descarbonizado de
Turboalimentadores

e Reparacion de Turbos

e Cambio de 3/4

Elaborado por: Emilia Bonilla
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(%) TURBOAUTO

TECNOLOGIA ALEMANA PARA SU CONFIANZA

MANTENIMIENTO Y
REPARACION

Reparacion de Motores a Diesel

Reparacion Cajas de Cambio

Reparacidon de Diferenciales

Mantenimiento Preventivo y Correctivo
Mantenimiento y Diagnostico de Motores
Electronicos (Software Laptop, Scanner
Electrénico)

Auxilio Mecanico

Elaborado por: Emilia Bonilla
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5.7 CONCLUSIONES

El uso del marketing digital ayuda a las empresas Turboauto a promocionar
sus productos o servicios en linea, alcanzar a su publico objetivo, aumentar

la visibilidad de la marca, mejorar la interaccion con los clientes.

Las estrategias de marketing digital nos ayudan a adaptarnos al entorno
digital en constante evolucion, aprovechar las oportunidades de los medios
digitales, competir de manera efectiva en el mercado en linea, crear
relaciones duraderas con los clientes, personalizar las campaiias, y obtener

una ventaja competitiva en el mundo digital.

La implementacion del plan de marketing digital ayuda a la empresa
Turboauto a tener presencia en el medio virtual, con la visualizacion del
contenido atil y de interés para el cliente brindando una experiencia

eficiente para el cliente.

La rentabilidad ayuda a definir el porcentaje de dinero que se ha ganado o

perdido en un periodo determinado.
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5.8 RECOMENDACIONES

Establecer objetivos claros y medibles, seleccionar las plataformas digitales

adecuadas, crear contenido relevante y de calidad.

Mantener una estrategia de seguimiento y analisis de datos, y estar dispuesto

a realizar ajustes y mejoras continuas para optimizar los resultados.

Presupuesto adecuado que pueda cubrir todos los gastos del departamento
de marketing y ventas, de tal manera obtener resultados positivos en la

empresa Turboauto.

Realizar cada afio una evaluacion a la empresa para saber si su rentabilidad

es positiva 0 negativa.
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ANEXOS

Tabla 23. Cronograma

Actividades

Noviembre

Diciembre

Enero

Febrero

Marzo

S1

S2 | S3

S4

S1

S2 | S3

S4

S1

S2 | S3

S4

S1

S2 | S3

S4

S1

S2 | S3

S4

Socializacion del proceso, analisis de la
denuncia del tema y asignacion de director
y pares académicos

Correccion y entrega de la denuncia del
tema

Revision de la denuncia del tema con los
directores y pares académicos

Elaboracion del anteproyecto

Inscripcion de estudiantes al trabajo de
integracion curricular, incluido el
certificado de cumplimiento.

Aprobacion de los anteproyectos, director
y pares académicos.

Desarrollo del trabajo de integracion
curricular, con asesoramiento de los pares
académicos y el director.

Recepcion del proyecto con el certificado
de cumplimiento y el porcentaje para la
aprobacion de la asignatura Trabajo de
Titulacion e Integracion Curricular
firmado por el director.

Elaboracion y entrega de informe del
proceso de titulacion del periodo
académico.
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e Presupuesto Ejecutado

Caracteristica Precio Cantidad |[TOTAL
Impresiones $0,05 600 $300,00
Alimentacion $4,00 15 $60,00
Hospedaje $25,00 $100,00
Transporte $7,50 $60,00
Esferos $0,25 $1,00
Uso de cybers $1,00 10 $10,00
Copias $0,05 500 $25,00
Total $556,00

Pie de Foto: Infraestructura de la empresa Turboauto
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Pie de Foto: Bodega de la empresa Turboauto
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Pie de Foto: Infraestructura de la empresa Turboauto
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Pie de Foto: Patio de la empresa Turboauto

Pie de Foto: Patio de la empresa Turboauto
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Encuesta

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR
AREA: ADMINISTRACION DE EMPRESAS.

Objetivo:

Recolectar informacion del comportamiento de los clientes respecto al
servicio que brinda la empresa “TurboAuto” en la Ciudad de Quito, Provincia
Pichincha.

1. ¢Esusted cliente habitual de la empresa Turboauto?

Si
No

2. ¢Qué tiempo es cliente de la empresa Turboauto?

1 a 2 afios
2 a 4 afos
5 a mas afios

3. ¢Recomendaria usted el producto/servicio que ofrece la empresa

Turboauto?

Si
No

4. ¢Qué es lo que le hace elegir a la empresa Turboauto?

Calidad del Producto/Servicio
Atencion
Precios

5. ¢Se identifica con el nombre de la empresa Turboauto?

Si
No

107



6. ¢Considera que la empresa Turboauto se encuentra posicionada en el
mercado?

Si
No

7. ¢A través de que medios de comunicacion conocié la empresa

Turboauto?

Redes Sociales
Pagina web
Flayers

Tv

Radio

8. ¢A través de que medios de comunicacién le gustaria recibir

informacion de la empresa Turboauto?

Redes Sociales
Flayers

Tv

Radio

9. ¢Harecibido alguna promocién al momento de utilizar el servicio de la

empresa Turboauto?

Nunca
Alguna vez
Siempre

10. ¢ Qué tipo de promocion le gustaria recibir por parte de la empresa

Turboauto?

Descuentos
Regalos sorpresa
Lavada de auto gratis
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11. ¢Usted ha percibido que la empresa Turboauto tiene responsabilidad

social con respecto al medio ambiente ?

Si
No
12. ¢ Usted ha percibido que la empresa Turboauto tiene responsabilidad
social con respecto a la labor social ?
Si
No
13. ¢Cree usted que es importante que la empresa Turboauto tenga
responsabilidad social?
Si
No
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Entrevista

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR
u AREA: ADMINISTRACION DE EMPRESAS.

Objetivo:
Recolectar informacion de la empresa Turboauto al gerente propietario de
la empresa en la Ciudad de Quito, Provincia Pichincha.

1. ¢Cual fue el promedio de ventas en dolares que alcanzo en el afio 20227

El promedio alcanzado fue de 280mil.

2. ¢El promedio alcanzado es positivo 0 negativo para la empresa?

Positivo.

3. ¢Cual es su proyeccion en ventas hasta finalizar este afio?

Se proyecta alcanzar los mismo 280 mil, por la sotuacion politica que atraviesa el
pais.

4. ¢En los ultimos afios se han alcanzado las metas propuestas en ventas?
Si.

5. ¢Existe segmentacion de mercado?

No.

6. ¢A que segmento esta dirigido los servicios que brinda la empresa?

A todo propietario duefio de motor a diesel, gasolia, equipo vehicular
agricola,maritimo, empresas publicas-privadas, almacenes de repuestos,
mecéanicos,etc.

7. ¢Posee la empresa un departamento de Marketing y Ventas?

No.

8. ¢Conocé usted sobre el Marketing y Ventas?

No.
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9. ¢Comod usa las redes sociales para captar clientes y mantenerlos?

No usamos las redes sociales.

10. ¢ Comé se promociona la empresa?

Por referidos, por el trabajo bien realizado.

11. ¢ Cuanto es la inversion total de su negocio en dolares?

400 mil.

12. ¢ La empresa paga utilidades?

Cuando existe utilidades si son pagadas.

13. ¢ Cuales son las utilidades que ha obtenido la empresa en el utlimo afio?

10% de utilidades.
14. ; Cuél es el patrimonio neto que posee la empresa?

400 mil.
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TURBORAUTO %

ESPECIALISTAS EN SISTEMAS DE INYECCION
DIESSEL - GASOLINA Y TURBO ALIMENTADORES
TECNOLOGIA ALEMANA

Guaranda 05 de diciembre del 2022

Ingeniero
Rafael Alejando Sanchez Macias

Empresa “TURBOAUTO” acepta que la estudiante BONILLA ROLDAN EMILIA
MIKAHELA con cédula de ciudadania N* 0201801438 de la carrera de
ADMINISTRACION DE EMPRESAS, realice el trabajo de titulacion e integracion
curricular durante el periodo académico 2022-2023.

La estudiante mencionada desarrollara las actividades pertinentes para dar cumplimiento

al objetivo de su proyecto de investigacion.

De antemano un cordial saludo

POYHR®

Quito: Av. Eloy Alfaro # 77 y De Los Eucaliptos * P.B.X.: 2806 628 * Telf.: 247.4 921
Guayaquil: Av. Juan Tanca Marengo # 208 entre calle A y B Ciudadela ADACE

Telf.: (04)2294 142 / (04)2398 848 + Fax: (04)2294 140 « Casilla: 17-03-886-A  E-mail: turboauto@andinanet.net
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/
FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS,

ON EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD GESTI
ESTATAL DE BOLIVAR E INFORMATICA

ING. MARLON ALBERTO GARCIA SALTOS EN CALIDAD DE
DIRECTOR(A) DEL TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR,

CERTIFICA

Que cl trabajo de integracion curricular denominado “PLAN DE MARKETING DIGITAL
PARA EL MEJORAMIENTO DE LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA
TURBOAUTO, DE LA CIUDAD DE QUITO, PROVINCIA PICHINCHA, ANO 2023”,
presentado por Emilia Mikahela Bonilla Roldan estudiante de la carrera de Administracion
de Empresas paso cl analisis de coincidencia no accidental en la herramienta URKUND,

reflejando un porcentaje de similitud del 4%, como se puede evidenciar en el documento

adjunto.

Guaranda, 12 de Julio dcl 2023

Direccién: Av. Ernesto Che Guevara y Gabriel Secalra
Guaranda-Ecuador

Teléfono: (593) 3220 6059
www.ueb.edu.ec
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