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RESUMEN
El presente trabajo tiene como objetivo elaborar un plan de marketing para la empresa EMS
TESTING localizada en Quito -Pichincha. El estudio para EMS TESTING emple6 un enfoque
metodoldgico mixto, combinando investigacion exploratoria, diagnéstica, descriptiva y
documental. Esto permitid6 un analisis completo de la situacion actual de la empresa y la
identificacion de estrategias potenciales de marketing. Se utiliz6 una muestra intencional de 163
clientes y personal directivo, empleando encuestas y entrevistas para recolectar datos cualitativos
y cuantitativos. Concluyendo que el plan de marketing elaborado se enfoca en expandir su base de
clientes y optimizar la eficiencia interna mediante estrategias, como campafas en redes sociales,
anuncios pagados y participacion en ferias locales, la empresa fortalecera su presencia tanto en
areas urbanas como rurales, optimizara el contenidoweb y a campafias de Google Adspara mejorar
la visibilidad de la marca, ademas, se implementara un sistema de gestion documental digital para
agilizar operaciones, junto con herramientas de comunicacion interna y encuestas de satisfaccion
para mejorar la experiencia tanto de clientes como de empleados. Con un presupuesto de
$73,210.00, EMS TESTING esté bien posicionada para alcanzar sus metas estratégicas y asegurar

un crecimiento significativo en 2024.

Palabras claves: Plan de marketing, clientes, analisis situacional, acciones.
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ABSTRACT
The aim of this study is to develop a marketing plan for EMS TESTING, located in Quito-
Pichincha. The research employed a mixed methodological approach, combining exploratory,
diagnostic, descriptive, and documentary research. This facilitated a comprehensive analysis of the
company's current situation and the identification of potential marketing strategies. An intentional
sample of 163 clients and managerial staff was utilized, using surveys and interviews to gather
qualitative and quantitative data. The concluded marketing plan focuses on expanding its customer
base and optimizing internal efficiency through strategies such as social media campaigns, paid
advertisements, and participation in local fairs. The company will strengthen its presence in both
urban and rural areas, optimize web content, launch Google Ads campaigns to enhance brand
visibility, implement a digital document management system to streamline operations, and
introduce internal communication tools and satisfaction surveys to enhance the experience for both
clients and employees. With a budget of $73,210.00, EMS TESTING is well positioned to achieve

its strategic goals and ensure significant growth in 2024.

Keywords: Marketing plan, clients, situational analysis, actions.



INTRODUCCION

Hoy en dia, las organizaciones necesitan optimar la eficacia y la calidad del servicio,h
conciencia del consumidor, reconocer a la clientela y aumentar la competitividad en diversos
procesos de marketing. De manera que, el departamento de mercadeo es una parte significativa del
sistema de gestién, porque es necesario analizar el comportamiento del mercado vy la clientela, al
igual que los clientes.

Por tal motivo, es muy importante que las empresas hagan marketing, porque este va mucho
mas alla de la publicidad y ademés permite analizar todo el desarrollo de las 7P conformada por:
producto, precio, plaza, promocion, personas, procesos Yy posicionamiento. Setrata de conocer y
comprender a su mercado objetivo para brindarle mejores formas de servicios, bienes o productos,
desarrollando en ultima instancia relaciones sélidas con ellos y resultando en mayores ventas.
Teniendo en cuenta lo anterior, se identifico la necesidad de elaborar estrategias de marketing para
la empresa EMS TESTING ubicada en Quito - Pichincha.

Esta investigacion consta de cinco capitulos: el primero define el problema, losobjetivos y
la justificacion, el segundo el marco teorico, conformado por los antecedentesy bases teoricas, el
tercero comprende el marco metodologico el cuarto el analisis y discusion delos resultados, seguido
la propuesta, las conclusiones, recomendaciones, bibliografia y anexos.

Presentacion del tema

El cambio es la caracteristica principal de la sociedad moderna, lo que significa que ningun
negocio puede sobrevivir, y mucho menos tener éxito, porque saber enfrentar la competencia
generada por la globalizacion es un desafio para muchas empresas; como nunca antes, los servicios
dominan la creciente economia global y nada se detiene. La tecnologia continda avanzando de
maneras sorprendentes, la industria existente debe evolucionar, de lo contrario desaparecera

(Herruzo-Gomez et al., 2019).



No cabe duda que las empresas establecidas van y vienen, debido a que la actividad
competitiva es intensa, a menudo adoptan nuevas estrategias y tacticas en respuesta a las
necesidades, expectativas y comportamientos en constante cambio de los clientes, algunos lo ven
como una oportunidad, mientras que otros lo ven como un inconveniente, e incluso una amenaza
(Maldonado, 2024).

Por lo tanto, una estrategia de marketing permite a la empresa establecer objetivos de
mercado, especificando que pretende lograr y como los alcanzara. En ella se muestran y aclaran
las decisiones clave que conducen a una gestion perfectay se traza un mapa que muestra los pasos
para alcanzar los objetivos marcados por la organizacién, permitiendo obtener una mejor posicion
ante el cliente y aumentar la rentabilidad de las ventas (Maldonado, 2024).

Cabe sefialar que las limitaciones en las actividades de marketing en las pequefias y
medianas organizaciones que no cuentan con un plan de mercadotecnia formalmente disefiado,le
genera dificultades de ampliacion de la cartera de clientes, por no saber exactamente lo queestos
demandan; es decir, conocer sus necesidades, deseos y expectativas. Los estudios sobredisefios de
planes, estrategias y actividades en marketing, existen tanto en nivel nacional einternacional,
para empresa de todo tipo, startups, pequefias y medianas, es decir, hay estudiosprevios sobre el
tema que se pretende investigar, lo que facilitaria realizar el presente estudio.

La empresa EMS TESTING, ubicada en Quito-Pichincha, no escapa de estos cambios, se
especializa en mantenimiento preventivo, predictivo y en servicio de equipos eléctricos de baja,
media y alta tensién con un componente humano de ingenieros altamente calificados, expertosen
transformadores de potencia, diagndstico, pruebas y diagndstico de subestaciones enambientes
aislados y cable de alta tension. Donde las actividades de marketing no son relevantes,tampoco
existe un plan con periodicidad semestral, anual, bianual. Las actividades de publicidad que

no obedecen a una planificacion estratégica, los directivos aprovechan su circulo de amistades,



colegas, conocidos, referidos para dar publicitad a la empresa.

Se hizo necesario la elaboracion de las siguientes preguntas del problema; una general
¢Como elaborar estrategias de marketing para la empresa EMS TESTING localizada en Quito-
Pichincha?, y 4 especificas: ¢Cual es el estado actual de la empresa? EMSTESTING en cuanto a
recursos internos y externos? ¢Cudles son las principales necesidades de los clientes actuales de
EMS TESTING en Quito-Pichincha?; ;Qué estrategias podrian utilizarse para aumentar la
participacion de mercado de EMS TESTING en Quito-Pichincha?, y (Como disefiar estrategias de
marketing que incluya calendarizacion, presupuesto y un sistema de control de las estrategias de
promocion, publicidad y comunicacién?

Justificacion del tema

Considerando que en EMS TESTING no se han establecido directrices claras para optimizar el
proceso de comercializacién de sus productos y/o servicios, alcanzar los objetivosdeseados, la
gestion de ventas y servicios no se lleva a cabo de manera estratégica y técnica. Por lo tanto, es
necesario que EMS TESTING adapte sus estrategias de marketing a las cambiantes demandas del
mercado y busque nuevas oportunidades para explotar sus capacidades subutilizadas. Es crucial
que la empresa mejore la gestion de ventas y serviciospara garantizar un crecimiento sostenible,
especialmente en un mercado competitivo donde lainnovacion y la calidad son clave para satisfacer
las necesidades de los clientes y aumentar la rentabilidad.

El objetivo es ofrecer una orientacion practica que impacte positivamente en la empresa,
especialmente en términos de crecimiento de las ventas mensuales, trimestrales y anuales. Se
destaca la importancia de implementar estrategiasestructuradas que mejoren la ventaja competitiva
de la empresa, al comprender las necesidades de los consumidores a lo largo del tiempo. Se busca
mejorar la perspectiva estratégica de la empresa para obtener beneficios econémicos, como la

identificacion de oportunidades de mercado, mejorar la competitividad y la adaptacion a los



cambios del entorno.
Objetivos del trabajo
General
Elaborar un plan de marketing para la empresa EMS TESTING localizada en Quito -
Pichincha.
Especificos
e Realizar un analisis situacional de la empresa EMS TESTING.
e Identificar las necesidades del cliente de la empresa EMS TESTING.
e Definir objetivos, estrategias, tacticas y acciones para el plan de marketing.
e Disefar estrategias de marketing que incluya calendarizacion, presupuesto, y un sistema

de control de las estrategias de promocién, publicidad y comunicacion.



1. ESTADODEL ARTE

1.1.Antecedentes

En primer lugar, se tiene a Quevedo-Vazquez et al. (2019) llevaron a cabo una investigacion
relacionada con el plan de marketing como una herramienta integral para mejorar los procesos.
Esta requirié informacion clave, como la participacién de empresarios y funcionarios encargados
de actividades administrativas, toma de decisiones y operaciones. La prioridad era reducir las
debilidades existentes, fortalecer la gestion de los recursos financieros y adaptarse a los nuevos
estandares en términos de gestion de riesgos, solvencia y prudencia. El punto inicial fue establecer
un objetivo general que explicara los aspectos que causaban bajas ventas. A partir de este objetivo
se elabord una estrategia de marketing que permitiera a la empresa adaptarse a las necesidades
cambiantes del mercado y crear una ventaja competitiva para aumentar las ventas. Posteriormente,
se establecieron objetivos especificos. Con base en los principales hallazgos obtenidos, se
desarrollaron las estrategias de marketing para el Almacén de Pinturas Arco Iris. Estas estrategias
fueron validadas mediante la opinion favorable de comerciantes dispuestos a implementarlas. Se
trata entonces una herramienta integral que guia la toma decisiones y acciones correctivas con el
objetivo final mejorar la rentabilidad del negocio.

Ademas, Jordan y Romero (2020) desarrollaron estrategias de marketing para Mafer's Pizza
Pizzeria. Sin embargo, para concebir el trabajo, se realizan estudios de mercado que pueden
proporcionarle datos muy importantes que le ayudaran a ejecutarse correctamente. Es significativo
sefialar que, dado que el negocio gira en torno a dos areas, considera las 7P del modelo de marketing
mix. Tanto productos como servicios. En el proceso de preparacion se utilizaron algunos temas
como marketing, ventas e investigacion de mercado. Se han realizado algunos cambios en el

marketing mix en la p. Por ejemplo, en el producto se ha realizado una propuesta para ampliar el



menU y ofrecer mas productos. Los precios siguen siendo los mismos. Ademas, sigue estando
dentro del &mbito de dicho apartado. Incluiremos una variedad de anuncios en nuestras campafas
para alentar a las personas a visitar nuestro sitio. Con evidencia fisica se recomienda cambiar o
reestructurar la empresa con el fin de crear condiciones favorables y adecuadas para el completo
agrado del cliente, asegurando la formacién continua de los empleados y, finalmente, asegurando
la viabilidad de la parte financiera.

Seguido de Huaman y Aguirre (2020), se les encomendo la tarea de crear un plan de marketing
para incrementar las ventas del videojuego IMPERIVM. Como objetivo general, propusieron
desarrollar una estrategia de marketing que permitiera aumentar las ventas. Para lograrlo, se
analizaron las caracteristicas del mercado, como cliente, precio, ubicacion, distribucion,
promociones y comunicaciones relacionadas con el producto o servicio. Se llevé a cabo un estudio
descriptivo cuantitativo no experimental sobre ventas, producto, precio, ubicacion, distribucion y
publicidad para sustentar los objetivos y verificar la precision de las predicciones.

Con relacion a esto Cabrera et al. (2020), sefialan que en la actualidad la innovacion y mejora
continua son fundamentales para cualquier empresa en el mundo entero. En medio de este constante
cambio es necesario contar con solidas estrategias de marketing digital enfocadas en mantener la
estabilidad del mercado mediante el aprovechamiento de las tecnologias emergentes que
diferencian tu negocio. Este aspecto es muy importante para las empresas y sus respectivas
estrategias. Porque crea una mejor interaccién con los usuarios y les brinda una gran experiencia.
Por lo tanto, este documento presenta sugerencias para una tactica definidade publicidad minorista
digital para crear mas atractivo para los consumidores existentes, aumentar su trafico y atraer
nuevos a través de herramientas de marketing digital. Para lograrlo es necesario crear un sitio web
confiable que contenga informacion relevante sobre la empresa, asi como una mejor gestion de

proyectos que participa la empresa, las redes sociales y las interacciones.



Por otra parte, Sempértegui (2021) realiz6 un trabajo de investigacion para destacar la importancia
que tiene la competitividad de las universidades, donde se deben administrar sus marcas
estratégicamente en los entornos dinamicos y exigentes de hoy. En este sentido, el objetivo del
estudio fue conocer cdmo se percibe la marca de la Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil,
desde el aspecto empresarial, para plantear un Plan Estratégico que fomente su lealtad. La
indagacion es de corte transversal, no experimental, y se fundamentaen una estrategia cuantitativa,
deductiva, combinada con una descriptiva. Fue viable conocer su percepcion a través de la
elaboracion de cuatro entrevistas y 380 encuestas al sector empresarial. Esto sirve como
advertencia al tiempo que destaca las fortalezas de la marca. Lo que hizo posible la sugerencia de
la creacion de una division que complete estratégicamente los proyectos empresariales.
Conclusion: La UCSG podra participar y colaborar con el sector empresarial a un nivel superior en
una variedad de escenarios académicos que afectaran la lealtad a la marca si se pone en practica la

estrategia propuesta.

1.2.Marketing

Mas que cualquier otra funcion comercial, el marketing implica interactuar con los clientes,
es decir, mantener relaciones fructiferas. Al prometerles a los nuevos clientes un valor superior,
espera atraerlos y, al satisfacer sus necesidades, espera retenerlos. Segun Kotler y Armstrong
(2014) el marketing se define como creacion y el intercambio de valor con otras personas, tanto los
individuos como las organizaciones puedensatisfacer sus necesidades y deseos a través del proceso
social y gerencial del marketing. Es un aspecto importante de los negocios y la empresa en la
misma linea, especialmente en un mundo globalizado y competitivo, las organizaciones luchan
cadadia por obtener mayor cuota de participacion en el mercado. Esto significa més clientes, méas

facturacion y, por lo tanto, mas beneficios.



De igual manera, expresan que es el proceso administrativo y social que permite a ciertos grupos
0 personas intercambiar bienes o servicios por lo que requieren o desean. En este sentido, se
requiere de este proceso para comprender las necesidades del consumidor con el fin de
proporcionar lo que estd buscando y satisfacer sus necesidades. Contribuyendo enormemente al
crecimiento del negocio, y su importancia radica en el potencial de cada habilidad, herramienta y
estrategia general para crear ventas y un sentido de pertenencia.

Por otra parte, Stanton et al. (2007) definen marketing como algo que puede suceder cada vez que
una persona u organizacion se dedicaal comercio de objetos de valor con otra persona o entidad.
En términos mas generales, se refiere a las acciones realizadas para fomentar y facilitar la
interaccion para satisfacer una necesidad o preferencia. Con la ayuda del marketing las empresas
identifican el nicho al que se dirigen directamente. Entonces, si una empresa conoce y comprende
a sus clientes objetivos y puede brindarles la calidad que desean, establecera relaciones sélidas con
ellos y aumentara significativamente las ventas.

En el mismo orden, Fischer y Espejo (2021), definen como el conjunto de acciones que comprenden
la conceptualizacion, planificacion, fijacion de precios, promocion y distribucion de productos con
el fin de generar intercambios que satisfagan tanto objetivos personales como comerciales. Esta
disciplina ha sido definiday seguira siendo definida de diferentes maneras, al igual que la mayoria
de las actividades relacionadas con el desarrollo. Algunos la ven como el intercambio de bienes y
servicios, mientras que otros consideran el comportamiento del consumidor teniendo en cuenta
factores temporales y espaciales. EI marketing proporciona a los clientes lo que quieren, satisface
sus necesidades y al mismo tiempo es rentable. Pocas empresas pueden ser verdaderamente
competitivas sin una estrategia de marketing bien planificada o claramente definida. Crear un gran
producto no es suficiente. Para ser competitivo, se necesita saber como vender.

Ahora bien, la estrategia de marketing esta definida por Kotler y Armstrong (2014) las empresas
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buscan conciencia de marketing que cree valor para los clientes y construya relaciones efectivas
con ellos. Es este sentido, es el tipo de estrategia que toda organizacion quiere para lograr sus
objetivos, considerando lograr una seleccion, mezcla o combinacién de marketing (producto,
precio, ubicacion, promocion) satisfacer los deseos o necesidades del mercado objetivo y
determinar el nivel de gastos de marketing.
En el mismo orden de ideas, se presenta Fischer y Espejo (2021) precisan que estrategia de
marketing es una manera de conseguir los objetivos de la empresa. Esto incluye identificar y
priorizar productos de mayor rentabilidad. Es decir, a donde se quiere llegar con la marca,
colocandola en la mente del consumidor y trabajando estratégicamente a las variables involucradas
a través del marketing mix. Diferentes estrategias de marketing que puede utilizar para lograr sus
objetivos comerciales, obtener ganancias, lograr un crecimiento sostenible y volverse competitivo
en todas las industrias que el mercado tiene para ofrecer.
Consiste en un proceso que permite a una empresa evaluar de manera efectiva sus recursos
existentes y utilizarlos de forma eficiente para incrementar las ventas y obtener una ventaja
competitiva. Los objetivos comerciales de la compafiia desempefian un papel central en la
estrategia de marketing. Es necesario estructurar y precisar dichos objetivos utilizando el conocido
marco de referencia SMART para poder utilizarlos en la creacion de un plan exitoso (David, 2023).
e Especifico: los objetivos deben indicar resultados concretos y tangibles, como
Aumentar la generacion de clientes potenciales a través de canales digitales en un 30 %
en el préximo afo.
e Medible: debe tener claro qué métricas utilizara para saber si se estan cumpliendo sus
objetivos.

e Alcanzable: Es importante que la meta sea realistamente dificil. De lo contrario, es
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posible que no esté a la altura de las expectativas y desmoralice a su equipo.

e Relevante: Los objetivos deben estar relacionados con los generales de la empresa y
demostrar una compatibilidad clara. Por ejemplo, para influir en las ventas, la métrica
que desea rastrear debe ser las conversiones, no las interacciones de Facebook.

e Restricciones de tiempo (con plazos): El horizonte de tiempo de su estrategia de
marketing debe estar claramente definido desde el principio.

Existen diferentes tipos de marketing, debido a que este Implica cambios en el comportamiento
social y siempre debe adaptarse. Por lo tanto, existen diferentes tipos de marketing para adaptarse
a diferentes situaciones, necesidades, canales, empresas y consumidores (David, 2023).

e Directo: Cuando se tiene informacion especifica sobre el cliente (nombre, teléfono,
correo electrdnico) se envia informacion a traves de SMS, teléfono, correo electrdnico,
u otro medio.

e Indirecto: Radio, TV, cine, videojuegos, etc. Como se muestra en los medios. Social:
cuando una empresa 0 marca participa en el patrocinio de un evento, documental u otra
causa social.

e Endomarketing: similar al marketing externo que realizan las empresas, pero dirigido
internamente, es decir, a los empleados. Este tipo de marketing puede ayudarlo a retener
empleados.

e Viral: Caracterizado por bajo costo o presupuesto y alto impacto.

e Digital: Estees unaspecto dadoatravés delmedio digital (Internet) y plataformas como
Facebook, Twitter, Instagram y YouTube.

e Contenido: llegue a los usuarios en maltiples formatos, como iméagenes, texto, audioy

video. Suelen centrarse en informar y educar a los consumidores.
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e Persona: Similar a una marca, pero en este caso todos los esfuerzos se centran en la
marca de una persona (generalmente un nombre real o ficticio).
e Relaciones: Nos enfocamos en construir y mantener relaciones positivas con nuestros
clientes. Producto: a veces, una empresa es conocida principalmente por su producto
(en lugar de la empresa en si) debido a este tipo de marketing.
e Afiliados: En el momento que una empresa o individuo vende un producto o servicio a
un tercero y recibe una comisién por hacerlo.
El marketing existe en todas las esferas del desarrollo humano (social, econémico, cultural y
politico) y su importancia se refleja en las areas estratégicas y operativas de las organizaciones
comerciales y no comerciales para relaciones exitosas y retencion de clientes a largo plazo (Mesa
y Fontalvo, 2017). La integracion del marketing en una empresa ofrece los siguientes beneficios:
e Responsable de las actividades de promocion, ventas, publicidad y desarrollo de
productos.
e Te ayudaa crear y adaptarte a nuevas oportunidades para premiar tu negocio y el éxito
empresarial.
e Larelacion de una empresa con sus clientes depende de su capacidad para reconocer y
comprender las necesidades de sus clientes.
e Crea capacidad de competir en el mercado y contribuye a la diferenciacion.
Marketing de servicios: Se trata de resaltar la importancia de los servicios intangibles que una
empresa ofrece para satisfacer una necesidad o resolver un problema del cliente. El servicio implica
una serie de interacciones entre los representantes de la empresa y los clientes. También se pueden
incluir aspectos intangibles que provienen de un producto y que pueden comercializarse para

cumplir con los deseos o requerimientos del cliente (David, 2023).
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Su mayor caracteristica es que, a diferencia de los productos, no es percibido directamente por los
cinco sentidos del cuerpo como objetos fisicos, pero esto no significa que pierda sus beneficios. El
marketing de servicios sirve para resaltar los beneficios que ofrece una empresa.

Descripcién comercial del servicio

Intangibles. Esto significa que la actividad no puede verse ni percibirse directamente a
través de otros sentidos. Mas bien, se trata de una serie de ejecuciones o acciones que permiten a
las personas lograr beneficios en su vida diaria.

Indivisibles. La relacion cliente-empresa es mas intima que en las ventas tradicionales,
donde las dos partes se marchan después del pago y ni siquiera tienen contacto directo entre si. En
este caso, la empresa proveedora del producto intangible se pondra en contacto con el cliente
durante el periodo de servicio.

Heterogéneo. Las necesidades de los clientes son completamente diferentes y deben ser
respondidas por un representante de cada empresa.

Irregulares. Los bienes intangibles que proporciona no pueden almacenarse ni archivarse
en ningln lugar y, por tanto, no pueden revenderse a otros clientes. Para disfrutar de ese momento,
debes ser cliente. Esto no deja espacio para las herramientas tradicionales de inventario,
planificacion y demanda de productos (David, 2023).

En los beneficios de los servicios de marketing, es muy importante que la gente conozca la
calidad de su empresa y no la compare con otras. Esto permite a atraer mas clientes y aumentar
significativamente sus ganancias. En concreto, estas ventajas incluyen: mejorar el valor percibido
de su marca, satisfacer a los clientes a través de la escucha activa, presente sus servicios a mas
personas, optimizar el ciclo de ventas de su empresa, ofrecer nuevas oportunidades de negocio.

Con relacién a las estrategias de marketing de servicios Kotler y Armstrong (2014)

expresan que este se basa en los servicios o beneficios que ofrece una organizacion, los cuales
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consisten en servicios intangibles y no conducen a productos fisicos. Ademas, los Servicios se
refieren a simbolos, logotipos y elementos tangibles. Por otro lado, el mercado global de servicios
y productos esta cada dia mas orientado al cliente y es mas competitivo. Por ello, se considera la
importancia del marketing de servicios como una filosofia. De esta manera, podra estar seguro de
gue el marketing tiene el potencial suficiente para ayudar a mejorar las oportunidades de mercado,
el potencial y los recursos de su empresa, permitiendo realizar inversiones de una manera mas
sostenible, eficiente, inteligente y efectiva.

Las 7P del marketing. Es un conjunto de tacticas que agregan valor a los servicios
ofrecidos al persuadir a los clientes para que elijan una empresa en particular. Una estrategia de
este tipo de marketing puede garantizar la maxima satisfaccion del cliente y del usuario (Fischer y
Espejo, 2021). Para ellos, es preciso reconocer las 7P de la mercadotecnia de servicios, descritas a
continuacion:

e Producto: es importante considerar qué productos vende su empresa. Debe tener muy

claro que ofrece para evitar desvio en lo que quiere el cliente.

e Precio: la fijacion de precios es un gran desafio, especialmente para los servicios. Esto
se debe a que hay algunos factores subjetivos involucrados y muchas tareas similares
pueden tener valores completamente diferentes segln la industria. Puede ser (til
establecer estandares basados en el valor de uso en el mercado, el tiempo dedicado al
servicio, las calificaciones requeridas para el servicio y otros factores relevantes.

e Plaza: la capacidad de unaempresa para ofrecer sus servicios de manera efectivaen un
lugar determinado, al igual que las preferencias de los clientes estan influenciadas por
factores logisticos.

e Promocion: significa todo lo que se hace en términos de publicidad para promocionar
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los servicios ofrecidos. Desde los mensajes utilizados en la publicidad hasta el lenguaje
utilizado para interactuar con sus seguidores en las redes sociales. Al promocionar
nuestros servicios, debemos ser innovadores, dinamicos y humanos para ganarnos la
confianza de las personas y crear la percepcion de que los servicios que ofrecemos son
de gran valor.

e Proceso: El fin del servicio no es suficiente para restaurar a los clientes. Se cumplen y
superan las expectativas siempre que sea posible. Una forma de lograr esto es creando
procesos de trabajo efectivos. Cuando los procesos estan bien establecidos
internamente, es mas facil mostrar a los clientes como se prestan los servicios. Cuando
se enfrentan a muchas opciones, los clientes suelen elegir la que les parece mas segura,
y el proceso es una valiosa arma de marketing en este sentido. Personas: ¢Quien estara
a tu lado para presentarte? Las habilidades de las personas con las que trabajas son
invaluables. Porque si no estan debidamente formados (y tratados), los profesionales no
pueden satisfacer a sus clientes y mantener sus estandares de calidad. Un gran equipo
puede generar mas ventas, usar menos recursos.

e Palpabilidad: el tacto es una evidencia tangible del progreso. Debido a que esto es
intangible, debe brindar a los clientes pequefias pistas para ayudarlos a visualizar el
valor de su oferta. Esto incluye una variedad de elementos, disefio de sitio web de los
proveedores de servicios, cuentas en redes sociales y tarjetas de presentacion. El uso de
un servicio por parte de los clientes esta inversamente correlacionado con cuan tangible
es para ellos.

En cuanto a las estrategias de Marketing Mix segun Lamb et al. (2018) se presentan de
la manera siguiente:

Del servicio: Las ofertas de productos son intangibles y generalmente comprenden un
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proceso 0 conjunto de procesos. La estrategia de producto para la prestacioén de servicios implica
elecciones con respecto a los procesos que se utilizaran, los servicios basicos y auxiliares, la
estandarizacion o personalizacion de las ofertas de servicios y la combinacion de servicios.

De precios: Es crucial establecer la unidad de consumo de un servicio para calcular su
precio. Cuando determina el costo de cada servicio, la compafiia debe establecer el objetivo de
rendimiento. Se tuvieron en cuenta tres precios objetivos.

e Precios basados en los ingresos para aumentar la eficiencia de costos.

e Laincapacidad de fijar facilmente el precio del servicio es un inconveniente de esta

estrategia.

e Los precios se ajustan en un esfuerzo por equilibrar la oferta 'y la demanda.

e Precios centrados en las necesidades del cliente y destinados a aumentar el uso del
servicio.

e El precio se basa en la capacidad de pago de los diversos segmentos del mercado y
proporciona una variedad de opciones de pago para aumentar el poder adquisitivo.

e Ofertas promocionales. Es complicado para los consumidores evaluar los servicios
comerciales debido a su naturaleza menos tangible. Involucra cuatro estrategias de
publicidad.

e Enfoque en sefiales tangibles: son indicadores visibles de los servicios ofrecidos.

e Utilizacion de fuentes de informacion personal: son individuos conocidos por usted.

e Construccion de una imagen corporativa sélida: una manera de construir una imagen es
gestionar la evidencia, que incluye el entorno fisico de las instalaciones, la apariencia
fisica de los empleados y los elementos tangibles asociados con el servicio.

e Participaciébn en comunicaciones posteriores a la compra: las comunicaciones
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posteriores a la compra se refieren a las acciones de seguimiento que una empresa puede
realizar después de una transaccion con un cliente.

e Ubicacion o distribucion. Se debe enfocar en aspectos como la conveniencia, la cantidad
de locales y la distribucion directa e indirecta. El servicio es clave, por lo que la calidad
del personal de la empresa es fundamental para establecer relaciones duraderas con los
clientes.

e Dirigirse al mercado objetivo. EI segmento del mercado (personas fisicas y empresas)
en el que el vendedor dirige sus actividades se denomina mercado objetivo.

e Consolidacién. Esta estrategia, también llamada estrategia de mercado masivo 0
indiferenciada, implica que el vendedor considere a todo su mercado como un Unico
segmento.

e Segmento Unico. Conocida como estrategia de concentracion, esta tactica esta orientada
hacia una parte especifica del mercado general.

e Segmentos diversos. En una estrategia multisegmento, se definen dos 0 mas grupos de
clientes potenciales como mercados y se crea una combinacion de marketing para
abarcar cada segmento.

Plan de marketing: es muy comdn tanto en el mundo empresarial como académico el
desconocimiento de elementos especificos de diversos procesos gerenciales, razon por la cual no
se implementan en la gestion de determinadas organizaciones o empresas. Lo mismo ocurre con
los planes de marketing. Por ello, a continuacién, se abordaran las consultas méas frecuentes de
empresarios Yy estudiantes sobre las estrategias de marketing (Weinberger, 2013).

Asimismo, el objetivo principal de estrategias de marketing es aumentar las ventas, y todo

plan debe tener objetivos. Para determinar este objetivo de ventas, se debe considerar la demanda
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estimada dela investigacion de mercado, las expectativas delempleador, el volumen de produccién
de la empresa y su nivel de deuda. Por tanto, deben fijarse de forma accesible y su ejecucion debe
ser monitoreada a través de una gestion competente de la informacion recuperada (Weinberger,
2013).

Otros objetivos importantes estan relacionados con la diversificacion de productos o
mercados, la respuesta del consumidor a un producto o servicio de marca especifico, los objetivos
de participacion de mercado y la medidaen que la empresa puede ser recordada por el pablico en
general. Un elemento del plan de marketing es un esquema escrito de los planes para la
organizacion, asi como una fecha limite. El plan describe el procedimiento para desarrollar una
estrategia (Arellano, 2010).

De igual manera, Fischer y Espejo (2021) consideran que el éxito de una empresa en nuevos
mercados de estrategias de marketing que se haya desarrollado con base en investigaciones,
encuestas y analisis de mercado. Las ventajas de este plan rendirdn mayores beneficios que los
recursos necesarios para desarrollarlo. Entre otras muchas utilidades destacan las siguientes:

a) Actuar como hoja de ruta o brijula para alcanzar las metas de la organizacion.

b) Estar al tanto del estado de mi negocio.

c) Estar al tanto del estado de mis stakeholders y del mercado.

d) Reconocer problemas potenciales, oportunidades y amenazas en el futuro.

e) Ejecutar un efectivo control de gestion.

f) Organizar el trabajo de las unidades de la empresa.

En otras palabras, es un documento que describe las estrategias y acciones que debe tomar
para lograr los objetivos comerciales de su marca. Por lo general, las estrategias de marketing

requieren conocer el estado actual de la empresa, el andlisis competitivo, definir los objetivos
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(deben estar relacionados con sus objetivos comerciales), identifica las actividades a desarrollar,
entre otras actividades (Fischer y Espejo, 2021). Ademas, se enfoca en identificar constantemente
las insuficiencias delos consumidores, por ejemplo, un estudio de mercado, para poder diagnosticar
el mercado, el entorno y la circunstancia, la empresa y por la otra parte el marketing operativo, que
pretende alcanzar los objetivos fijados mediante el disefio de las mejores estrategias y plan de
accion.

La empresa: Especialista en mantenimiento predictivo, preventivo y puesta en marcha de
equipos eléctricos. EMS Ecuador, tiene como funcion la puesta en marcha de equipos eléctricos,
mantenimiento predictivoy preventivo, cuenta con excelentes profesionales, expertos en el campo
de transformadores de corriente, diagndstico de subestaciones, pruebas y diagnostico de cables
aislados demedia y alta tension. A través detecnologia avanzaday especializada, ofrece soluciones
perfectas a las empresas eléctricas, garantizando alta calidad y satisfaccion.

Mision: “Ofrecemos soluciones completas y de 6ptima calidad en el campo dela ingenieria
eléctrica. Se enfoca en la instalacion y mantenimiento de transformadores y subestaciones”.

Vision: “Para ser el lider y estandar nacional en operacion y diagnostico eléctrico
profesional, ofrecemos soluciones confiables y de calidad que garantizan el rendimiento y la
seguridad de las instalaciones de sus productos”

Valores: Confianza, liderazgo, integridad, cooperacién y responsabilidad.
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2. MATERIALESY METODOS
La metodologia fue el enfoque o proceso que se siguid para obtener conocimientos que sean
seguros, confiables demostrables. En este caso, la investigacion se clasifica como de campo, ya
que se recopilan datos directamente del mundo real, conoce como datos primarios. Estos tienen un
valor importante debido a que permiten determinar las circunstancias reales en las cuales fueron

obtenidos (Tamayo y Tamayo, 2019).

2.1. Tipo de investigacion

Exploratoria: Se utilizd para investigar problemas indefinidos. Esto se hizo para una mejor
comprension, pero no para el resultado final, busca comprender el escenario actual de la empresa
EMS TESTING, explorar posibles estrategias de marketing que puedan ser implementadas
(Hernéndez et al., 2019).

Diagnostica: Los estudios de diagnoéstico incluyeron el analisis de casos, analizar la
situacion es un momento dificil, hace querer saber qué estd pasando, incluye en su definicion
relaciones complejas entre sujetos (actores), practicas (acciones) y marcos (estructuras). Ademas,
se realiz6 un andlisis de la situacion actual de la empresa para identificar potenciales problemas o
areas de desarrollo en su estrategia de marketing (Hernandez et al., 2019).

Descriptiva: Es un estudio que busca el "qué™ mas que el "por qué". Como sugiere el
nombre, intenta describir qué se esta investigando, que sucede, es decir, represent6 en detalle las
necesidades del cliente de la empresa EMS TESTING y definié objetivos, estrategias y medidas
especificas de marketing (Hernandez et al., 2019).

Documental: Los estudios documentales, se referien a documentos, libros, revistas,
grabaciones, peliculas, periodicos, bibliografias, describir detalladamente las necesidades del

cliente de la empresa EMS TESTING y defini6 objetivos, estrategias y acciones (Arias, 2012).
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2.2. Enfoque

El enfoque mixto que recoge, examina e integra caracteristicas numéricas y cualitativas. Se
emplea cuando se busca una comprension mas exhaustiva del problema de investigacion y no es
factible presentar cada método por separado. Los datos numéricos incluyen informacion implicita,
tal como la utilizada para medir relaciones, como las escalas de evaluacion.

Elanalisis deeste tipo de datos requiere un estudio estadistico de las puntuaciones obtenidas
a través de encuestas para responder preguntas o probar hipotesis en la investigacion. Los datos
cualitativos son informacién que los investigadores suelen adquirir mediante métodos como
entrevistas, grupos focales y observaciones. Estos datos, que pueden consistir en palabras, texto o
comportamientos, se organizan con el fin de entender la diversidad de ideas obtenidas durante la

investigacion (Sampieri y Mendoza, 2018).

2.3. Poblacion y muestra

Al respecto, Tamayo y Tamayo (2019) expresa que puede incluir un pais, un grupo de
personas 0 una entidad con caracteristicas comunes. Incluye un conjunto completo y bien definido
de estudios contra los cuales cada estudio pretende sacar conclusiones. La empresa EMS
TESTING, actualmente cuenta con una totalidad de 163 clientes.

Cabe sefialar que, para el desarrollo de este estudio Unicamente se utilizd6 como muestra a
los clientes industriales que han solicitado el servicio de mantenimiento de subestaciones eléctricas
por parte de la empresa los Gltimos 3 afios, que adicionalmente pertenecen al sector petrolero y
valoren la excelencia técnica, 12 empresas privadas que mantienen sus operaciones en el pais, de
163 clientes. De igual manera, al personal directivo dela empresa EMS TESTING conformado por
4 gerentes que corresponden a la gerencia general, administrativa, de mantenimiento y de salud

ocupacional, y los 12 colaboradores que pertenecen a la misma.
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En este sentido, se consider6 una muestra de tipo intencional, también conocida como
muestra de juicio o muestra selectiva, que segin Arias (2012) se selecciona de manera deliberada
con base en ciertos criterios especificos que el investigador considera relevantes para el estudio,
debido a que se persigue obtener informacion detalladay especifica sobre un grupo particular que
tenga caracteristicas comunes. Esto puede ayudar a profundizar en el estudio y obtener

conclusiones mas precisas y aplicables a ese sector en particular.

2.4. Tecnicas

Encuesta: Es uno de los métodos méas utilizados en la investigacion de mercado, esta
permite obtener informacién completa de fuentes primarias. Sin embargo, antes de aprender y
utilizar esta importante habilidad, es importante saber qué es una encuesta, pero también lo es
obtener una imagen completa desde diferentes perspectivas.

Se adoptd el método de la encuesta como metodologia para brindar un procedimiento
sencillo para el desarrollo de este trabajo de investigacion. Mientras tanto, Falcon et al. (2019)
muestran que esta poblacion tiene puntos de vista de los lectores sobre temas especificos, para
efectos de esta investigacion se le aplica la encuesta a las 12 empresas del sector petrolero que
forman parte de los clientes frecuentes de la empresa EMS TESTING, adicionalmente se
desarrollara otra encuesta aplicada a los colaboradores.

Entrevista: Es un proceso de comunicacién entre dos personas en el que el entrevistador
obtiene informacion directamente del entrevistado. Generalmente, se trata de una conversacion en
la que ambas partes intercambian informacion. En este caso, los roles del entrevistador y del
entrevistado pueden cambiar durante la conversacion. En el estudio se realizaron dos entrevistas,

una dirigida a los directivos de la empresa EMS TESTING (Pérez et al., 2013).
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Observacion: Es una parte fundamental de cualquier proceso de investigacion, ya que
permite obtener datos relevantes. Gran parte del conocimiento cientifico se basé en la observacion.
La forma en que se llevo a cabo esta observacion estuvo influenciada por el marco tedrico y las
técnicas utilizadas por el investigador (SanJuan, 2010).

En este estudio, buscd recopilar informacién detallada sobre EMS TESTING para
desarrollar estrategias de marketing adaptadas a sus necesidades especifica.

Instrumentos: Como instrumentos para recopilar datos en esta investigacion, se utilizd
cuestionarios, entrevistas y registros documentales de observaciones. El cuestionario es una
herramienta facil de usar que permite al investigador obtener datos sin manipulaciones ni
respuestas falsas. Se realizaron un cuestionario y dos entrevistas para recolectar informacion sobre

las variables establecidas (Cruz, 2021).

2.5. Analisis de datos de los instrumentos aplicados

Una vez obtenidos los resultados de la encuesta, estos fueron tabulados utilizando Microsoft
Excel para su posterior analisis mas preciso. Los pasos incluyeron tabular los datos segin las
frecuencias correspondientes a cada alternativa, calcular los porcentajes por itemy generar gréaficos
para analizarlos adecuadamente. Esta presentacion visual permitio al lector comprender mejor los
resultados obtenidosy su precision porcentual con respecto a los objetivos especificos del estudio

generalizado.
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3. RESULTADOS Y DISCUSION

3.1. Analisis de la encuesta aplicada a los clientes (empresas petroleras)

1. ¢Ha utilizado usted el servicio EMS TESTING en el tltimo afio?

Tabla 1

Utilizacién del servicio

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 10 83
No 2 17
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 1, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 1

Utilizacién del servicio

= S|
= NO

Nota. Resultado pregunta 1, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes
Interpretacion. Basado en tabla 1 proporcionada, la frecuencia de utilizacion del servicio
EMS TESTING en el Gltimo afio por parte de los encuestados, refleja que el 87% indic6 que, si

utilizé el servicio EMS TESTING en el ultimo afio, y el 17 % responde que no lo ha utilizado.
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2. ¢Se siente satisfecho con la calidad del servicio recibido a través de EMS TESTING?

Tabla 2

Calidad del servicio

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 10 83
No 2 17
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 2, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 2

Calidad del servicio

= S|
= NO

Nota. Resultado pregunta 1, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Interpretacion: Enla Tabla 2 proporcionada, se observa que la satisfaccién de los clientes
con la calidad del servicio recibido a través de EMS TESTING, esta representada en el 83 % de los
encuestados indicd que, si se siente satisfecho con la calidad del servicio recibido a través de EMS

TESTING, el 17% no estarlo.



3. ¢Siente usted que EMS TESTING comprende sus necesidades como cliente?

Tabla 3

Necesidades como cliente

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 11 92
No 1 8
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 3, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 3

Necesidades como cliente

92%

=S| =NO

Nota. Resultado pregunta 1, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes
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Interpretacion: La tabla4 proporcionada, se logra analizar si los clientes sienten que EMS

TESTING comprende sus necesidades, obteniendo que el 92% de los encuestados indico que, si

sienten que se comprende sus necesidades como cliente, y solamente un 8 % indico que no.
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4. ¢Considera que EMS TESTING ofrece una variedad de servicios que cumplen con sus
requerimientos?
Tabla 4

Variedad de servicios

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 8 67
No 4 33
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 2, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 4

Variedad de servicios

=S| =NO

Nota. Resultado pregunta 4, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Interpretacion: Se observa que los clientes consideran que EMS TESTING ofrece una
variedad de servicios que cumplen con sus requerimientos, a lo cual el 67% de los encuestados
indicaron que si consideran que ofrece una variedad de servicios que cumplen con sus

requerimientos, y un 33% respondieron que no.
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5. ¢Recomendaria usted los servicios de EMS TESTING a otra persona 0 empresa?
Tabla 5

Recomienda los servicios

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 12 100
No 0 0
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 5, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 5

Recomienda los servicios

0%

100%

=S| = NO
Nota. Resultado pregunta 5, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes
Interpretacion: Basados en la Tabla 5 proporcionada, se observa que, en su totalidad, los

clientes recomendarian los servicios de EMS TESTING a otra persona 0 empresa.
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6. ¢Considera que la comunicacién es efectiva con el equipo de EMS TESTING?
Tabla 6

Comunicacion efectiva

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 8 67
No 4 33
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 6, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 6

Comunicacion efectiva

=S| =NO

Nota. Resultado pregunta 6, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Interpretacion: La Tabla 6 proporcionada, analiza si los clientes consideran que la
comunicacion es efectiva con el equipo de EMS TESTING, se observa que el 67 % de los
encuestados indicd que, si consideran que la comunicacion es efectiva con el equipo, mientras que

el 33 % restante consideran que no lo es.
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7. ¢Consideran que el precio de los servicios de EMS TESTING esta acorde con el mercado?

Tabla 7

Precio acorde

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 10 83
No 2 17
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 7, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 7

Precio acorde

=S| =NO

Nota. Resultado pregunta 7, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes
Interpretacion: La Tabla 7 proporcionada, analiza si los clientes consideran que el precio
de los servicios de EMS TESTING esta acorde con el mercado, observandose que el 83% de los

encuestados indicaron que, si consideran que el precio de los servicios de EMS TESTING esta

acorde con el mercado, mientras que el 17% restante indica que no lo esta.
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8. ¢Considera que EMS TESTING ofrece eficazmente sus servicios y promociones?

Tabla 8

Eficiencia de servicios y promociones

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 10 83
No 2 17
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 8, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 8

Eficiencia de servicios y promociones

=S| =NO

Nota. Resultado pregunta 8, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes
Interpretacion: Tabla 8 muestra que los clientes consideran que ofrece eficazmente sus
servicios y promociones, el 83% indicaron que, si consideran que EMS TESTING ofrece

eficazmente sus servicios y promociones, mientras que el otro 17 % restante dicen que no.
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9. ¢Le gustaria ver nuevas ofertas o promociones de EMS TESTING en el futuro proximo con
mayor frecuencia?
Tabla 9

Ofertas o promociones

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 12 100
No 0 0
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 9, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 9

Ofertas o promociones

0%

100%

=S| =NO

Nota. Resultado pregunta 9, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes
Interpretacion: La Tabla 9 proporcionada, puede verse que, si a los clientes les gustaria
ver nuevas ofertas o promociones de EMS TESTING en el futuro préximo, representados en un

100% de los encuestados.



10.  ¢Considera que EMS TESTING valora la satisfaccion del cliente?
Tabla 10

Valora la satisfaccion al cliente

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 10 83
No 2 17
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 10, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 10

Valora la satisfaccion al cliente

=S| =NO

Nota. Resultado pregunta 10, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes
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Interpretacion: La Tabla 10 proporciona en su analisis de si los clientes consideran que

EMS TESTING valora la satisfaccion del cliente, tiene que el 83% de los encuestados indicaron

que, si consideran que EMS TESTING valora la satisfaccion del cliente, mientras que el 17%

respondieron que no.
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3.2. Andlisis de la encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa
1. ¢Considera que EMS TESTING tiene una buena posicion en el mercado actualmente?

Tabla 11

Posicién en el mercado

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 10 83
No 2 17
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 1, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 11

Posicién en el mercado

=S| = NO

Nota. Resultado pregunta 1, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Interpretacion: Basandonos en los resultados obtenidos, el 83 % respondié que, si tiene

una buena posicion en el mercado, 17% restante respondieron que no.
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2. ¢Cree usted que las necesidades de los clientes de EMS TESTING estan siendo

adecuadamente atendidas?
Tabla 12

Necesidades atendidas

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 10 83
No 2 17
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 2, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 12

Necesidades atendidas

S| «sNO = = =

Nota. Resultado pregunta 2, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes
Interpretacion: Basandonos en los resultados de la pregunta se observar que, el 83% de

los encuestados indicaron que, si se atienden adecuadamente las necesidades de los clientes, el 17

% restante coincidié en que no son atendidas.
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3. ¢Esta de acuerdo en que se deben establecer objetivos estratégicos para mejorar las
estrategias de marketing de la empresa?
Tabla 13

Obijetivos estratégicos

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 8 67
No 4 33
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 3, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 13

Objetivos estratégicos

67%

uS| «=NO = = =

Nota. Resultado pregunta 3, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes
Interpretacion: Con base en los resultados se tiene que el 67% de los encuestados estan
de acuerdo en que, si deben establecer objetivos estratégicos para mejorar las estrategias de

marketing de la empresa, el 33 % restante indicaron que no.
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4. ¢Apoyaria la implementacion de acciones técticas para promocionar los servicios de EMS

TESTING?
Tabla 14

Acciones tacticas

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 10 83
No 2 17
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 4, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 14

Acciones tacticas

S| «aNO = = =

Nota. Resultado pregunta 4, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes
Interpretacion: Segln los resultados obtenidos se pudo observar que el 83% de los
encuestados manifestaron que, si apoyaran la implementacion de acciones tacticas para

promocionar los servicios de EMS TESTING, el 17% indicaron que no.



38

5. ¢Piensa usted que la comunicacion con los clientes de EMS TESTING deberia ser
mejorada?
Tabla 15

Comunicacién

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 8 67
No 4 33
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 5, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 15

Comunicacion

S| «sNO = = =

Nota. Resultado pregunta 5, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes
Interpretacion: Basado en los resultados se tiene que el 67% de los encuestados
consideraron que, si se debiera mejorar la comunicacién con los clientes de EMS TESTING,

mientras que los 33 % restantes manifestaron que no.
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6. ¢Considera importante tener un calendario de actividades para las estrategias de marketing

de EMS TESTING?
Tabla 16

Calendario de actividades

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 12 100
No 0 0
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 6, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 16

Calendario de actividades

0%

100%

S| =NO [ I |

Nota. Resultado pregunta 6, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes
Interpretacion: Basado en los resultados la totalidad de los encuestados consideraron que

si es importante tener un calendario de actividades para las estrategias de marketing de EMS

TESTING.
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7. ¢Esta de acuerdo con el presupuesto destinado al marketing de EMS TESTING?
Tabla 17

Presupuesto

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 12 100
No 0 0
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 7, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 17

Presupuesto

0%

100%

=S| = NO

Nota. Resultado pregunta 7, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Interpretacion: Con base en los resultados se observa que el 100% de los encuestados

indicaron que si estan de acuerdo con el presupuesto destinado al marketing de EMS TESTING.



41

8. ¢Apoya la idea de implementar un sistema de control para evaluar las estrategias de

promocion?
Tabla 18

Sistema de control

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 12 100
No 0 0
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 8, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 18

Sistema de control

0%

100%

uS| «sNO = = =

Nota. Resultado pregunta 8, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Interpretacion: Con base en los resultados se observa que el 100% de los encuestados

indicaron que si estan de acuerdo con apoyar la idea de implementar un sistema de control para

evaluar las estrategias de promocion No hubo respuestas en la otra categoria.
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9. ¢Cree que la publicidad es un factor clave para el éxito de EMS TESTING?
Tabla 19

Publicidad

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 12 100
No 0 0
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 9, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 19

Publicidad

0%

100%

=S| =NO

Nota. Resultado pregunta 9, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Interpretacion: Con base en los resultados se observa que el 100% de los encuestados
indicaron que si estan de acuerdo con la publicidad es un factor clave para el éxito de EMS

TESTING.
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10.  ¢Estadispuesto acontribuir personalmente al éxito de las estrategias de marketing de EMS
TESTING?
Tabla 20

Estrategias de marketing

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)

Si 10 83
No 2 17
Total 12 100

Nota. Resultado pregunta 10, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes

Figura 20

Estrategias de marketing

=S| =NO

Nota. Resultado pregunta 10, obtenida de las encuestas aplicadas a los clientes
Interpretacion: Con base en los resultados se observa que el 83 % de los encuestados

indicaron que, si esta dispuesto a contribuir personalmente al éxito de las estrategias de marketing

de EMS TESTING, el 17 % manifestaron que no.



Tabla 21

Eentrevista aplicada a directivos de la empresa EMS TESTING
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Preguntas

Gerencia

General

Administracién

Mantenimiento

Salud
ocupacional

1.¢Conoce usted cual

es la vision y mision

de EMS TESTING?

Si, conozco la
visién y misién de
EMS TESTING.
Nuestra vision es
ser lideres en
servicios
mantenimiento de
subestaciones
eléctricas, como
actividad
principal, ademas
en pruebasy
ensayos de
calidad,aportando
valor a nuestros
clientes. Nuestra
misién es
garantizar la
seguridad y la
calidad en los
procesos
industriales a
través de servicios

Si, en EMS TESTING

estamos

comprometidos con la
vision de ser lideres en

servicios
mantenimiento de
subestaciones
eléctricas, soluciones
innovadorasy
confiables a nuestros
clientes. Nuestra

mision es garantizar la

sequridad y la
excelencia en cada

prueba que realizamos.

La vision de EMS
TESTING es
convertirse en lider
en el mercado de
mantenimiento de
subestaciones

eléctricas, pruebas

y servicios
tecnolégicos,
brindando
soluciones
innovadoras y
confiables. Su
mision es
proporcionar a los
clientes  servicios
de alta calidad que
garanticen la

seguridad 'y el
rendimiento de sus
equipos y sistemas.

Como gerente de
salud ocupacional,
conozco que la
vision de EMS
TESTING es ser
lider en el mercado
de mantenimiento
de subestaciones
eléctricas.

Pruebas, y
brindando
soluciones
innovadoras y
confiables. La

mision de la
empresa es ofrecer

servicios de ala
calidad que
garanticen la
seguridad y

eficiencia de las
operaciones de sus
clientes.

confiablesy
eficientes.
2. ¢(Cudles son EMS TEST Principales EMS TESTING Los principales
los principales Somos expertosen Productos/Servicios: ofrece servicios de productos y
productos/servicios mantenimiento de  En EMS TESTING, mantenimiento de servicios que
que ofrece EMS subestaciones ofrecemos una subestaciones ofrece EMS
TESTING? eléctricas y puesta  variedad de servicios eléctricas, con TESTING es el
en marcha, siendo el principal el diagnéstico mantenimiento de
mantenimiento mantenimiento de avanzado de subestaciones
preventivo y subestaciones transformadores de  eléctricas, pruebas
puesta en marcha  eléctricas, pruebas de potencia, de equipos
de equipos resistencia, de calidad  subestaciones y eléctricos,
eléctricos. de materiales, de cables aislados de mecanicos y de
sequridad y de medio y alto seguridad,
funcionamiento para voltaje mantenimiento
una amplia gama de preventivo y
sectores industriales. correctivo,

asesoria técnica
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3. ¢Cual es el Nuestro mercado Nuestro mercado El mercado El mercado
mercado objetivo de objetivo son objetivo incluye objetivo de EMS objetivo de EMS
EMS TESTING? empresas empresas sector TESTING son TESTING esta
petroleras, petrolero, minero, empresas de compuesto por
minerasy electrénico y sectores como la empresas de
constructoras que  tecnoldgica que industria diversos sectores
requieren servicios  requieren servicios de manufacturera, industriales  que
de pruebasy pruebasde calidad para petroquimica, Yy requieren servicios
ensayos para garantizarla excelencia  construccion que de mantenimiento
asegurar la calidad de sus productos. requieran servicios predictivo,
de sus procesos 'y de pruebas y preventivo y
productos. mantenimiento de puesta en marcha
alta calidad. de equipos
eléctricos
4, ¢Cudles son Actualmente, los Algunos de los Los principales Los principales
los principales principales principales desafios desafios que desafios que
desafios que enfrenta desafios que que enfrentamos en enfrenta EMS enfrenta EMS
EMS TESTING en enfrentamosen términos de marketing  TESTING en TESTING en
términos de términosde incluyen la términos de términos de
marketing? marketing competencia en el marketingincluyen marketing
incluyen aumentar mercado, la generacién la competencia en incluyen la
la visibilidad de la  de leads cualificadosy el mercado, la competencia en el
empresa en el la diferenciacion de generacion de mercado, mostrar
mercado y nuestra marca en un leads cualificados, las normas de
diferenciarnos de mercado saturado. la creacion de higiene y
la competencia, conciencia de seguridad, entre
asi como mejorar marca y la otras.
la retencién de diferenciacion de
clientes. la oferta en un
mercado saturado.
5. ¢ Como En EMS En EMS TESTING, La cultura ElI  trabajo en
describirian la TESTING, nuestra nuestra cultura organizacional de equipo y la
cultura cultura organizacional se EMS TESTING se innovacion, puede

organizacional de
EMS TESTING?

organizacional se
basa en la
excelencia, la
responsabilidad y
la orientacién al
cliente. Buscamos
siempre superar
las expectativasy
ofrecer un servicio
de alta calidad.

caracteriza porla
excelencia, la
transparencia, la
innovacion y el
compromiso con la
calidad en todo lo que
hacemos. Fomentamos
un ambiente
colaborativoy
profesionaldonde cada
empleado puede crecer
y desarrollarse.

caracteriza por ser
orientada alcliente,
centrada en la
calidad, el trabajo
en equipo y la
innovacion

constante en Ila
mejora de los
servicios ofrecidos.

contribuir a crear
un entorno laboral
favorable para la
saludy el bienestar
de los empleados,
al promover la
satisfaccién

laboral, la calidad
de vida en el
trabajo y fomentar
un sentido de
pertenencia

6. ¢Cual es la
percepcién de los

La percepcion de
los clientes sobre
EMS TESTING

La percepcién de
nuestros clientes sobre
EMS TESTING es

La percepcion de
los clientes sobre
EMS TESTING es

La percepcion de
los clientes sobre
EMS TESTING es
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clientes sobre EMS ha sido positiva en muy positiva, ya que generalmente generalmente
TESTING? general, valorando valoran nuestra positiva, buena, destacando
la calidad de precision en las destacando b la confiabilidad,
nuestros servicios,  pruebas, nuestra confiabilidad, profesionalismo vy
la precision de atencion personalizada profesionalismo y expertos técnicos
nuestras pruebasy y nuestro compromiso  expertos técnicos dela empresaen la
la atencion con la satisfaccion del ~ de la empresaen la  prestacion de
personalizada que cliente. prestacion de servicios.
brindamos. servicios de
pruebas y
mantenimiento.
7. ¢ Qué En el pasado, las En el pasado, nuestras Las estrategias de Las estrategias de
estrategias de estrategias de estrategias de marketing mas marketing mas

marketing han sido
mas exitosas en el

marketing mas
exitosaspara EMS

marketingmas exitosas
han sido la

exitosas en el
pasado para EMS

exitosas en el
pasado para EMS

pasado para EMS TESTING han participacion en ferias  TESTING hansido TESTING hansido

TESTING? sido la del sector, la la participacion en la participacién en
participacion en colaboracién con ferias del sector, la  ferias del sector, la
ferias y eventos empresas afinesy la colaboracion con colaboracién con
del sector, la promocidn activa en empresas afines y empresas afines y
colaboracién con  medios digitales para la promocién la promocion
empresas afines llegar a nuevos activa en medios activa en medios
para expandir clientes. digitales para digitales para
nuestra red de llegar a nuevos llegar a nuevos
clientes y la clientes. clientes.
promocion activa
de nuestros
servicios a través
de medios
digitales.

8. ¢ Qué Consideramos que  Consideramos que Consideramos que Consideramos que

aspectos consideran
que podrian mejorar
en  términos  de

podriamos mejorar
en términos de
marketing

podriamos mejorar en
términos de marketing
fortaleciendo nuestra

podriamos mejorar
en términos de
marketing

podriamos mejorar
en términos de
marketing

marketing? fortaleciendo presencia en redes fortaleciendo fortaleciendo
nuestra presencia  sociales, mejorando la  nuestra presencia nuestra presencia
en redes sociales, segmentacion de en redes sociales, en redes sociales,
mejorando la nuestro publico mejorando la mejorando la
segmentacién de objetivo y creando segmentacién de segmentacion de
nuestro publico contenido mas nuestro publico nuestro  publico
objetivoy relevante para nuestra  objetivo y creando objetivo y creando
enfocdndonosen  audiencia. contenido mas contenido mas
la creacion de relevante para relevante para
contenido nuestra audiencia.  nuestra audiencia.

9. ¢ Esta Si, estoy Si, estamos Si, estamos Si, como gerente

familiarizado los
servicios que presta
EMS TESTING?

completamente
familiarizado con
los servicios que

completamente
familiarizados con los
servicios que presta

completamente
familiarizados con
los servicios que

de salud
ocupacional, estoy
completamente
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presta EMS EMS TESTING y presta EMS familiarizado con
TESTING y entendemos la TESTING y los servicios que
entiendo la importancia de cada entendemos la presta EMS
importancia de uno de ellos para importancia de TESTING y
cada unodeellos  nuestros clientes. cada uno de ellos entiendo la
para nuestros para nuestros importancia de
clientes. clientes. cada uno de ellos
para nuestros

clientes.
10. ¢;Considera  Si, considero que  Si, consideramos que Si, consideramos Si, considero que
usted que EMS EMSTESTING EMS TESTING tiene que EMS EMS TESTING
TESTING tiene una tiene una posiciébn  una posiciéon sélida en TESTING  tiene tiene una posicion
posicién solida en el sélida en el el mercado actual,pero una posicion solida  sélida en el
mercado hoy en dia? mercado actual, siempre estamos en el mercado mercado actual,
pero siempre hay  buscando formas de actual, pero pero siempre
margen para crecer 'y fortalecer siempre estamos estamos buscando

crecer y fortalecer

nuestra presencia.

buscando formas

formas de crecer y

nuestra presencia. de crecer y fortalecer nuestra
fortalecer nuestra presencia.
presencia.
11. ¢Considera En EMS En EMS TESTING, En EMS Considero que
que EMS TESTING TESTING, nos nos esforzamos por TESTING, nos EMS TESTING
comprende las esforzamos por comprender las esforzamos  por comprende las
necesidades y comprender las necesidades y comprender  las necesidades y
expectativas de los necesidadesy expectativas de necesidades y expectativas de los
clientes? expectativas de nuestros clientes para expectativas  de clientes al ofrecer
nuestros clientes, ofrecer soluciones nuestros clientes soluciones
lo cuales personalizadasy de para ofrecer personalizadas y
fundamentalpara calidad que satisfagan  soluciones de alta calidad que
ofrecer soluciones  sus requerimientos. personalizadasy de satisfacen sus
personalizadas 'y calidad que requerimientos.
de calidad. satisfagan sus
requerimientos.
12. ¢Cree usted Si, considero que  Si, consideramos que Si, consideramos Si, como gerente

que EMS TESTING EMS TESTING EMS TESTING tiene que EMS de salud
tiene objetivos de tiene objetivosde  objetivos de marketing TESTING  tiene ocupacional, creo
marketing claros y marketingclarosy clarosy definidosque  objetivos de que EMS
definidos? definidos, se alinean con nuestra  marketing claros y TESTING tiene
orientados a vision y misién como definidos que se objetivos de
mejorar la empresa. alineancon nuestra  marketing claros y
visibilidad de la visibn 'y mision definidos que se
empresa, captar como empresa. alinean con la
nuevos clientes vision y mision de
la empresa.
13. ¢ Considera En mi opinion, En EMS TESTING, En EMS Considero que
gque EMS TESTING EMSTESTING ha hemosimplementado  TESTING, hemos EMS TESTING ha
ha implementado  implementado estrategias de implementado implementado

estrategias efectivas

algunas estrategias

promocion que han

estrategias de

estrategias
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para promocionar efectivas para demostrado ser promociénque han efectivas para
sus promocionar sus efectivaspara llegara  demostrado  ser promocionar sus
productos/servicios?  productos y nuestro mercado efectivas para productos y
servicios, como la objetivoy aumentarla llegar a nuestro servicios,
participacion en conciencia de marca. mercado objetivoy especialmente a
eventos del sector Constantemente aumentar la través de la
y la colaboracién evaluamosyajustamos conciencia de participacion en
con empresas estas estrategias para marca. eventos del sector
afines. Sin garantizarsu eficacia.  Constantemente y la colaboracion
embargo, siempre evaluamos y con aliados
hay espacio para ajustamos  estas estratégicos.
mejorary explorar estrategias  para
nuevas garantizar su
oportunidades de eficacia.
promocion
14. ¢;Considera  Considero que Considero que EMS Consideramos que Considero que
que EMS TESTING EMS TESTING TESTING ha realizado EMS TESTING ha EMS TESTING ha
ha invertido lo hainvertidoen inversiones adecuadas realizado realizado
suficiente en publicidad y en publicidad y inversiones inversiones
publicidad y comunicacibn de  comunicacién para adecuadas en adecuadas en
comunicaciéon? manera adecuada, promover nuestros publicidad y publicidad y
pero podria productos y servicios comunicacion para  comunicacion para
considerar en el mercado. promover nuestros promover sus
aumentar la Seguimos evaluando el productos y productos y
inversion en retorno de estas servicios en el servicios en el

ciertos canales

inversiones para

mercado.

mercado. Sin

para ampliar su optimizar nuestra Seguimos embargo, siempre
alcancey llegara  estrategia de evaluando el es posible
nuevos publicos marketing. retorno de estas optimizar y
de manera mas inversiones para ampliar nuestras
efectiva. optimizar nuestra  estrategias de
estrategia de marketing.
marketing.
15. ¢Cree que el Creo que el Elprograma de El programa de ElI programa de
programa de programa de actividades de actividades de actividades de
actividades de actividades de marketingde EMS marketing de EMS  marketing de EMS
marketing de EMS marketingde EMS TESTING esté TESTING estd TESTING esta
TESTING estd bien TESTING eta cuidadosamente cuidadosamente bien  organizado,
organizado? bien organizadoen organizado para organizado para con un enfoque
general, pero garantizar la garantizar la estratégico y la
siempre es coherencia y eficacia coherencia y medicion
importante de nuestras campafias. eficacia denuestras constante del
revisarlo Seguimos un enfoque  campafias. rendimiento de
continuamente, estratégico y medimos  Seguimos un nuestras campafias
ajustarlosegin sea regularmente el enfoque para garantizar su
necesario y rendimiento de estratégico y eficacia.
mantenerse al dia nuestras actividadesde medimos

con las tendencias
del mercado

marketing.

regularmente el
rendimiento de
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nuestras
actividades de
marketing.
16. ¢Considera En términos de EMS TESTING ha EMS TESTING ha Considero que
gque EMS TESTING presupuesto para asignado un asignado un EMS TESTING ha
ha asignado un actividadesde presupuesto adecuado  presupuesto asignado un
presupuesto marketing, creo para respaldar nuestras adecuado para presupuesto
suficiente para las que EMS actividades de respaldar nuestras suficiente para
actividades de TESTING ha marketingy actividades de respaldar sus
marketing? asignado recursos  promocién. Buscamos  marketing y actividades de
suficientes, pero maximizar el impacto ~ promocion. marketing y
es importante de cada dolar invertido Buscamos promocién,
evaluar y priorizamos las maximizar el buscando
constantemente el iniciativas que generan impacto de cada maximizar el
retorno de resultados tangibles délar invertido y impacto de cada
inversion y ajustar para la empresa. priorizamos las inversién
la asignacion de iniciativas que realizada.
presupuesto segin generan resultados
los resultados tangibles para la
obtenidos. empresa.
17. ¢Cree que Considero que Consideramos que Consideramos que EMS  TESTING
EMS TESTING EMS TESTING EMS TESTING EMS  TESTING gestiona
gestiona eficazmente gestiona gestiona eficazmente gestiona eficazmente su
su estrategia eficazmente  su su estrategia eficazmente su estrategia
publicitaria? estrategia publicitaria al estrategia publicitaria al
publicitaria, pero enfocarse en canales publicitaria al enfocarse en
siempre se pueden relevantes, mensajes enfocarse en canales relevantes,
implementar clarosy creativos canales relevantes, mensajes claros y
mejoras y ajustes impactantes. Nuestro mensajes claros y creativos
en funcion de los enfoqueesasegurarnos creativos impactantes.
resultados y del de que nuestras impactantes. Nuestro objetivo es
feedback de los campafiaspublicitarias Nuestro enfoquees generar interés vy
clientes 'y del generen interésy asegurarnos de que conversion  entre
mercado conversion entre nuestras campafias nuestra audiencia
nuestra audiencia publicitarias objetivo.
objetivo. generen interés y
conversion
18. ¢ Puede Si, Si, estamos segurosde S, estamos Como gerente de
recomendar definitivamente que nuestros productos seguros de que salud ocupacional,

productos/servicios

de pruebas de EMS
TESTING a otros
clientes potenciales?

puedo recomendar
los productos 'y
servicios de
pruebas de EMS
TESTING a otros
clientes
potenciales, dado
que la empresa se
destaca porsu

y servicios de pruebas
en EMS TESTING son
de alta calidad y
cumplen con los
estandares mas
exigentes. Basandonos
en la satisfaccion de
nuestros clientes y en
los resultados positivos

nuestros productos
y servicios de
pruebas en EMS
TESTING son de

alta calidad vy
cumplen con los
estdndares mas
exigentes.

Basandonos en la

puedo recomendar
con confianza los
productos y
servicios de
pruebas de EMS
TESTING a otros
clientes

potenciales, ya que
considero que
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compromiso con
la calidad, la
precision en las
pruebasy la
atencion al cliente.
Creo que seria una
excelente eleccion
para aquellos que
buscan servicios
de alta calidad en
este sector.

obtenidos,
recomendamos
nuestros productos y
servicios a otros
clientes potenciales sin
dudarlo.

satisfaccién de
nuestros clientes y
en los resultados
positivos
obtenidos,
recomendamos
nuestros productos
y servicios a otros
clientes
potenciales sin
dudarlo.

cumplen
estdndares
calidad
seguridad.

con
de
y

Nota. Respuestas suministradas por cada gerente de la empresa EMS TESTING
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Resumen de entrevista aplicada a directivos de la empresa EMS TESTING

1.¢;Conoce usted cudl es la vision y
misién de EMS TESTING?

Los 4 directivos coincidieron en que la vision de EMS TESTING es
convertirse en lider en el mercado mantenimiento de subestaciones
eléctricas. La mision de EMS TESTING es satisfacer las necesidades de
los clientes con un servicio confiable y eficiente.

2. ¢Cuales son los principales
productos/servicios que ofrece EMS
TESTING?

EMS TESTING ofrece varios servicios de pruebas y analisis para
diversas industrias, incluidas pruebas de calidad, inspeccion de
productos y consultoria técnica especializada.

3. ¢Cual es el mercado objetivo
de EMS TESTING?

En la actualidad son las empresas privadas que pertenecen al sector
petrolero

4, ¢Cudles son los principales
desafios que enfrenta EMS TESTING
en términos de marketing?

Los desafios de mercado masimportantesde EMS TESTING son la falta
de una estrategia clara y definida, la necesidad de adaptarse a las nuevas
necesidades del mercadoy la busqueda de nuevos productos para llenar
la capacidad cero.

La cultura organizacional de EMS TESTING se caracteriza por la
mejora continua y la innovacion. Sin embargo, la falta de una gestion
técnica-estratégica en la comercializacion de productos y servicios
puede afectar negativamente a las estrategias de marketing.

Las percepciones de los clientes sobre EMS TESTING pueden reflejar
incertidumbre o insatisfaccion porla falta de gestién técnico-estratégica
en la comercializacion de productos y servicios. Los clientes pueden
encontrar que la empresa no estd a la altura de sus expectativasen
términos de calidad, innovacion y servicio al cliente.

5. ¢ Cémo describirian la
cultura organizacional de EMS
TESTING?

6. ¢ Cudl es la percepcion de los
clientes sobre EMS TESTING?

7. ¢ Qué estrategias de

marketing han sido mas exitosas en el
pasado para EMS TESTING?

1. Centrarse en la diferenciacion: EMS TESTING podria considerarque
sus servicios de pruebasy analisis son Unicos en el mercado y enfatizar
su calidad, precision y confiabilidad en comparacién con los
competidores.

2. Desarrollar alianzas estratégicas: una empresa puede crear nuevas
oportunidades de negocio formando alianzas con otras empresas de la
industria para ampliar su alcance y brindar servicios adicionales.

3. Marketing de contenidos: EMS TESTING invierte en la creacion de
contenido relevante y educativo sobre la importancia de las pruebasy el
analisis en una variedad de industrias y lo posiciona como un lider
intelectual en su campo.

4. Presencia en linea mejorada: la empresa pudo optimizarsu presencia
en linea a través de un sitio web actualizado, en las redes sociales y
campafiasde marketingdigital para llegar a una audiencia masamplia y
generar clientes potenciales.
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8. ¢;Qué aspectos consideran
gue podrian mejorar en términos de
marketing?

1. Desarrollar una estrategia de marketingintegral: las pruebasde EMS
se benefician al establecer una estrategia de marketing clara y
consistente que se extiende desde la definicion de los mercados hasta la
implementacion de tacticas de publicidad y comunicacion.

2. Mejorarla administracién de ventas: Una compafiia puede enfocarse
en mejorar la gestion de ventas, incluyendo el entrenamiento del
personal, la implementacién de procesos eficientes y la adopcion de
tecnologias que faciliten el seguimiento de clientes potenciales y el
manejo de las relaciones con los clientes.

3. Poner énfasis en la satisfaccion del cliente: Al hacer que la
satisfaccion del cliente sea un punto central en nuestra estrategia de
marketing, EMS TESTING asegura que cada interaccién con nuestros
clientes refleje nuestro compromiso con un alto nivel de servicio y nos
permita ofrecer soluciones confiables y eficientes.

4. Establecer un programa para fidelizar a los clientes: Las empresas
pueden desarrollar programas para recompensar a los clientes habituales
y promover su lealtad a la marca, lo cual puede ayudar a cultivar
relaciones duraderas con los clientes.

5. Analizar la competencia y las tendencias del mercado: Al realizar
analisis periédicos sobre la competencia y las tendencias del mercado,
EMS TESTING puede identificar oportunidades para crecer

9. ¢(Estd  familiarizado los
servicios que presta EMS TESTING?

Para familiarizarse con los servicios de EMS TESTING, Ile
recomendamos visitar su sitio web para leer sobre sus servicios,
consultar sus casos de éxito o testimonios de clientes y comunicarse
directamente con la empresa para obtener mas informacion.

10. ¢Considera usted que EMS
TESTING tiene una posicién solidaen
el mercado hoy en dia?

EMS TESTING ocupan una posicion solida en el mercado, por lo que
puede estudiar la reputacion de la industria, verificar la cuota de
mercado, evaluarlos estados financierosy encontrarcomentarios de los
clientes y expertos en este campo.

11. ¢Considera que EMS
TESTING comprende las necesidades
y expectativas de los clientes?

Aseglrese de que EMS TESTING comprenda las expectativas de los
clientes, evalle las opiniones de los clientes, realice encuestas de
satisfaccion,analice quejaso comentariosen las redes sociales y evalle
la calidad del servicio al cliente.

12. ¢Cree usted que EMS
TESTING  tiene  objetivos de
marketing clarosy definidos?

Para evaluarsi EMS TESTING tiene objetivos de marketing claros y
definidos, puede revisar su plan estratégico, analizar sus metas y
objetivoscomerciales y evaluarla relevancia de estos objetivos para sus
actividades de marketing.

13. ¢Considera que EMS
TESTING ha implementado
estrategias efectivas para

promocionar sus productos/servicios?

Para garantizarque EMS TESTING haya implementado una estratega
publicitaria eficaz, podemos analizar sus campafias de marketing,
evaluar su presencia en linea y en las redes sociales y comparar sus
estrategias con las de sus competidores.
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14. ¢Considera que EMS
TESTING ha invertido lo suficiente en
publicidad y comunicacién?

Para evaluarsi EMS TESTING ha invertido lo suficiente en publicidad
y comunicacién, puede comparar su presupuesto de marketingcon el de
otras empresasde su sector, analizarla cobertura publicitaria y evaluar
la efectividad de sus campafias.

15. ¢Cree que el programa de
actividades de marketing de EMS
TESTING esté bien organizado?

Para garantizar que el programa de actividades de marketing esté bien
estructurado, se puede analizar la estructura organizativa, considerar la
asignacion de responsabilidades del grupo de marketing y evaluar la
coordinacidn entre las distintas actividades de marketing.

16. ¢Considera que EMS
TESTING ha asignado un
presupuesto  suficiente para las

actividades de marketing?

Evalta el presupuesto de las pruebas de EMS con un presupuesto
suficiente para losservicios de marketing, comparandolos presupuestos
de marketing para los objetivos comerciales, evaluando los efectos de
las estrategias actuales y viendo si hay muchas inversiones.

17. ¢;Cree que EMS TESTING
gestiona eficazmente su estrategia
publicitaria?

Asegurese de que EMS TESTING gestione eficazmente su estrategia
publicitaria, analice los resultados de las campafias publicitarias, evalle
el retorno de la inversién en publicidad y compare el rendimiento
publicitario con el de la competencia.

18. ¢ Puede recomendar
productos/servicios de pruebas de
EMS TESTING a otros clientes
potenciales?

Cuando decide recomendar un producto/servicio de prueba de EMS a
otros clientes potenciales, debe confiaren su experiencia, la satisfaccion
de los clientes existentes, la calidad del servicio que brinda y la
reputacion de la empresa.

Nota. Respuestas suministradas por el personal directivo de la empresa EMS TESTING
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No | Descripcién

No | Observaciones

1 Posee una ubicacion accesible, con Informacion obtenida de la pagina oficial de la empresa
proximidad a areas comerciales EMS TESTING (2024 ) se encuentra ubicada en el
importantes centro de la ciudad de Quito, Pichincha, en una zona

cercana a areas comercialesimportantes, lo que le otorga
una ubicacion estratégica para el acceso de clientes y
proveedores.

2 Tiempo en el mercado
Menos de 10 anos La empresa EMS TESTING fue fundadael21 de enero

de 2019.
De 10 a 20 anos
De mas de 20 anos
3 Tamafio de la empresa
Microempresas:
Ingresos menores a $100.000,00
Trabajadores: Entre 1 a 9 personas
Pequefia empresa: EMS TESTING tiene un total de 16 empleados.
Ingresos  entre  $100.001,00 vy Informacion obtenida en la empresa a través de la
$1'000.000,00 Trabajadores: Entre 10 a gerencia
49 personas
Mediana empresa:
Ingresos  entre  $1'000.001,00 vy
$5'000.000,00 Trabajadores: Entre 50 a
199 personas.
4 Productos y servicios que ofrece

Mantenimiento de  subestaciones
eléctricas y pruebas de seguridad
eléctrica y pruebas de rendimiento de
productos electrénicos.

Pruebas de compatibilidad
electromagnética (EMC) que dan
garantia de los productos y que estos
cumplan con los estandares
internacionales.

Servicios de consultoria para ayudar a
las empresas a cumplir con normativas
y certificaciones locales e
internacionales.

Servicios de calibracion de equipos de
prueba para garantizar mediciones
precisas.

Servicios de evaluacién de fallas y
analisis de productos electrénicos para

Informacion obtenida de la pagina oficial de la empresa
EMS TESTING (2024)
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identificar problemas y proporcionar
soluciones.
Disefio y desarrollo de ensambles de X
pruebas personalizadas para satisfacer
las necesidades especificas de los
clientes en Ecuador.
Pruebas de durabilidad y resistencia de X
productos para garantizar su calidad y
fiabilidad.
5 Equipos tecnolégicos utilizados por
EMS TESTING
Analizadores de redes eléctricas
Osciloscopios,
Generadores de sefiales
Cémarasanecoicaspara pruebas EMC.
6 Cuenta con un lugar en la web, Informacion obtenida de la pagina oficial de la empresa
actualizado que muestre claramente los EMS TESTING (2024)
servicios ofrecidos, testimonios de
clientes satisfechos y certificaciones

Informacion obtenida de la pagina oficial de la empresa
EMS TESTING (2024 )

X X[ X[ XX

obtenidas.
7 Personal altamente calificado y X Informacion obtenida en la empresa a través de la
especializado gerencia

Nota. tabla de elaboracion propia de un registro de observacién documental para la empresa EMS TESTING
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4.PROPUESTA

Titulo: Plan de marketing para la empresa EMS TESTING, Pichincha-Quito.

4.1. Objetivos del plan de marketing

OML. Incrementar la base de clientes en un 20% en las 5 principales ciudades de Ecuador
en 12 meses

OM2. Aumentar la presencia en mercados rurales en un 15% en 18 meses.

OMa3. Incrementar la visibilidad dela marca en un 30% através de SEOy SEM en 6 meses.
OMA4. Atraer 5 nuevos clientes a través de ofertas especiales en 6 meses.

OMB. Implementar un sistema de gestion documental digital

OMBG6. Reducir el tiempo de procesamiento de documentos en un 40%

OM?7. Disminuir los errores documentales mediante el establecimiento de controles
OMS8. Mejorar la comunicacién interna 'y con clientes en un 20%

OMO9. Aumentar el engagement en redes sociales en un 50% en 3 meses.

OM10. Lanzar 3 campafias en medios tradicionales y digitales en 6 meses.
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4.2. Anélisis del mercado
Andlisis PESTEL

Tabla 24

PESTEL

Politico

Econdémico

Cumplimiento con estandares de seguridad,
requisitos de licencia, normas ambientales y
politicas de competencia en el sector eléctrico.
Monitoreo de cambios en las regulaciones y
adaptacion para evitar sanciones o interrupciones
en el negocio.

Participacion en procesos de consulta y didlogo con
entidades gubernamentales para influir en Ila
elaboracién de politicas favorables.

Impacto de impuestos, subsidios y créditos fiscales
en la rentabilidad de la empresa.

Anédlisis de incentivos fiscales para la inversion en
tecnologias limpiasy la eficiencia energética.
Anticipacion de posibles cambios en las politicas

fiscales y estrategias para mitigar su impacto.

El mercado de servicios de mantenimiento eléctrico
en Ecuador estd creciendo a un ritmo anual de
aproximadamente el 5%.

Aumento de la inversion en infraestructura
eléctrica, creciente demanda de energia y la
necesidad de mejorar la eficiencia y confiabilidad
de las redes eléctricas.

Mayor demanda debido a la alta concentracion de
maquinaria y equipos eléctricos que requieren
mantenimiento regular.

Inversion estimada para 2023-2027 de US$ 5.000
millones.

Ampliacion de la red de transmisién, construccion
de nuevassubestaciones eléctricasy modernizacién
de la infraestructura existente.

Aumento en los precios de materiales como el
cobre, el aluminio y el acero, debido a factores

geopoliticos y la cadena de suministro global.

Social

Tecnolégico

Los consumidores ecuatorianosestan cada vez mas
preocupados por la sostenibilidad y el impacto
ambiental de las empresas. Esto se traduce en una
mayor demanda de servicios de mantenimiento
eléctrico que sean ecoldgicos y responsables. EMS
TESTING puede aprovechar esta tendencia
desarrollando servicios que reduzcan elconsumo de
energia, minimicen el uso de recursos y contribuyan
a la proteccion del medio ambiente.

Ademas, la creciente urbanizacion en Ecuadoresti

generando una mayor concentracién de la

La industria del mantenimiento eléctrico esta
experimentando una rapida transformacion gracias
a los avances tecnoldgicos como la inteligencia
artificial (1A), el Internet de las Cosas (IoT) y la
realidad aumentada (AR). Estastecnologias pueden
ayudara EMS TESTING a mejorar la eficiencia de
sus operaciones, reducir costos, mejorar la calidad
de sus servicios y ofrecer nuevas soluciones
innovadoras a sus clientes.

La IA puede utilizarse para analizar datos de

sensores y predecir fallas en equipos eléctricos, lo
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poblacion en las ciudades, lo que aumenta k
demanda de servicios de mantenimiento eléctrico
en areas urbanas. EMS TESTING debe enfocarse
en expandirsu presencia en estasareas para atender

a esta creciente demanda.

que permite realizar un mantenimiento preventivo y
evitar interrupciones en el servicio. La loT puede
utilizarse para conectar dispositivos eléctricos y
monitorear su rendimiento en tiempo real, lo que
permite una gestion mas eficiente de Ila
infraestructura. Y la AR puede utilizarse para
proporcionar a los técnicos instrucciones de
mantenimiento paso a paso y visualizar problemas

en equipos eléctricos de manera remota.

Ambiental

Legal

En Ecuador, existen diversas leyes y regulaciones
que buscan proteger el medio ambientey reducir la
contaminacion. Estas leyes establecen limites para
las emisiones de gases de efecto invernadero, el
consumo de agua y el uso de productos quimicos
peligrosos. EMS TESTING debe cumplir con estas
regulaciones para minimizar su impacto ambiental
y contribuir a la sostenibilidad.

Ademas, la creciente preocupacién por el cambio
climético estd impulsando la demanda de fuentes de
energia renovables y soluciones de eficiencia
energética. EMS TESTING puede aprovechar esta
tendencia desarrollando servicios que respalden la
adopcion de energiasrenovables y la reduccion del

consumo de energia.

La Agencia de Regulacion y Control de Energia
(ARCONEL) es la entidad encargada de regular el
sector eléctrico. La ARCONEL establece normas
técnicas, ambientales y de seguridad para la
generacion, transmision, distribucion y
comercializacibn de energia eléctrica. El
cumplimiento de estas normas es obligatorio para
todas las empresas que operan en el sector,
incluyendo EMS TESTING.

A nivel internacional, existen  diversas
organizaciones que establecen estandares y
directrices para el sector eléctrico, como la
Comision Electrotécnica Internacional (IEC) vy la
Asociacién Americana de Ingenieros Eléctricos y
Electronicos (IEEE). EMS TESTING debe
considerar estas normas y directrices al desarrollar

sus servicios y procedimientos.

Nota. tabla PESTEL de elaboracion propia que proporcionaa EMS TESTING una vision completa del entornoen el
que opera, permitiéndole identificar oportunidades y amenazas clave para para la empresa en el sector eléctrico.



Andlisis FODA

Figura 1

Matriz FODA

Nota. tabla de elaboracion propia que contiene el cruce del analisis situacional a través de una

matriz FODA



4.3. Objetivos y Estrategias
Tabla 25

Clasificacion de las estrategias del plan de marketing

Precio

e Crear paquetes de servicios con descuentos atractivos para nuevos clientes.

o Realizar comparaciones de precios con la competencia y ajustar las estrategias de precios.

o Realizarajustes en los precios para atraer nuevos clientes.

o  Ofrecer descuentos especiales para clientes leales.

e Enviar newsletters personalizados con ofertas exclusivas para clientes leales.

Plaza

e Identificary participar en ferias locales y eventos comunitarios relevantes en areas rurales.

e Realizar campafias publicitarias en periédicosy revistas del sector eléctrico.

Proceso

e Monitoreary ajustar la campafia mensualmente en funcion de los resultados.

e Realizar una auditoria SEO del sitio web y optimizar el contenido para palabras clave relevantes.

e Migrar todos los documentos actuales al nuevo sistema y realizar pruebas de funcionamiento.

o Implementar flujos de trabajo automatizados para la creacion y aprobacion de documentos.

e Utilizar plantillas estdndar para documentos recurrentes.

e Monitorizar los tiempos de procesamiento y ajustar los flujos seglin sea necesario.

e Establecer un calendario de auditorias internas para revisar la exactitud de los documentos.

e Crear listas de verificacion y procedimientos de revision de documentos.

e Adoptar herramientas de comunicacidn internas como Slack o Microsoft Teams.

e Implementarencuestas de satisfaccion internasy externas para evaluary mejorar la comunicacion.

Promocién

e Realizaruna campafia de redes sociales segmentada para las 10 principales ciudades.

e Utilizar anuncios pagados y contenido organico atractivo.

e Montar stands informativos y distribuir material promocional.

e Implementaruna campafia de Google Ads centrada en servicios de mantenimiento eléctrico.

e Creary promocionar ofertas especiales para nuevos clientes a través de newsletters y redes sociales.

e Disefiar y lanzar una campafia de radio y television dirigida a audiencias especificas.

Evidencia fisica

e Desarrollar un calendario de publicaciones con contenido visual y educativo.

e Realizar concursos y encuestas para interactuar con la audiencia.
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Implementar encuestas de satisfaccidn internas y externas para evaluary mejorar la comunicacion.

Utilizar plantillas estdndar para documentos recurrentes.

Crear listas de verificacion y procedimientos de revision de documentos.

Realizar campafias publicitarias en periddicos y revistas del sector eléctrico.

Enviar newsletters personalizados con ofertas exclusivas para clientes leales.

Actualizar el disefio y el mensaje de la marca en todos los materiales publicitarios.

Producto

Investigar y seleccionar un software de gestion documental adecuado.

Actualizar el disefio y el mensaje de la marca en todos los materiales publicitarios.

Personas

Capacitar al personal en el uso del nuevo sistema.




Tabla 26

Objetivos y Estrategias
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Objetivos Estratégicos

Objetivos del plan de
marketing

Estrategias del plan de marketing

OEG6: Incrementar la
cartera de clientes y
expandirla a nivel
nacional.

OML1. Incrementar la base de
clientes en un 20% en las 5
principales ciudades de Ecuador
en 12 meses

EO001: Realizar una campafia en
redes sociales segmentada para las
10 principales ciudades.

E002: Utilizar anuncios pagadosy
contenido organico atractivo.
E003: Monitorear y ajustar la
campafia mensualmente basada en
los resultados.

EO4: Crear paquetes de servicios
con descuentos atractivos para
nuevos clientes.

EO5: Realizar comparaciones de
precios con competidoresy ajustar
estrategias de precios.

OM2. Aumentar la presencia en
mercados rurales en un 15% en
18 meses.

E006: ldentificar y participar en
ferias locales y eventos
comunitarios relevantes en areas
rurales.

E007: Montar stands informativos
y distribuir material promocional.

OM3. Incrementar la visibilidad
de la marca en un 30% a través
de SEO y SEM en 6 meses.

E008: Realizar una auditoria SEO
del sitio web y optimizar el
contenido para palabras clave
relevantes.

E009: Implementar una camparfia
de Google Ads centrada en
servicios de mantenimiento
eléctrico.

OM4. Atraer 5 nuevosclientes a
través de ofertas especiales en 6
meses.

E010: Creary promocionar ofertas
especiales para nuevos clientes a
través de newsletters y redes
sociales.

OET: Realizar  un
proceso documental mas
agil y llevadero para cada
uno de los proyectos.

OMS5. Implementar un sistema
de gestién documental digital

EO11: Investigar y seleccionar un
software de gestion documental
adecuado.

E012: Capacitaral personal en el
uso del nuevo sistema.

E013: Migrar todos los documentos
actualesalnuevo sistema y realizar
pruebas de funcionamiento.
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OM6. Reducir el tiempo de
procesamiento de documentos
en un 40%

EO014: Implementar flujos de
trabajo automatizados para la
creacion y  aprobacion  de
documentos.

E015: Utilizar plantillas estandar
para documentos recurrentes.
E016: Monitorizar los tiempos de
procesamientoy ajustarlos flujos
seguin sea necesario.

OM7. Disminuir los errores
documentales mediante el
establecimiento de controles

E016: Establecer un calendario de
auditorias internas para revisar la
exactitud de los documentos.
EQ17: Crear listas de verificacion y
procedimientos de revision de
documentos.

OM8. Mejorar la comunicacion
interna y con clientes en un 20%

E018: Adoptar herramientas de
comunicacion internas como Slack
0 Microsoft Teams.

E019: Implementar encuestas de
satisfaccion internas y externas
para evaluar y mejorar la
comunicacion.

OES8: Realizar

mas

publicidad de la empresa

para su
posicionamiento.

mejor

OM9. Aumentar el engagement
en redes sociales en un 50%en 3
meses.

E020: Desarrollar un calendario de
publicaciones con contenido visual
y educativo.

E021: Realizar concursos Yy
encuestas para interactuar con la
audiencia.

E022: Disefiar un logotipo y
material de marca actualizado y
coherente.

OM10. Lanzar 3 campafias en
medios tradicionales y digitales
en 6 meses.

E023: Disefiar y lanzar una
campafia de radio y television
dirigida a audiencias especificas.

E024: Realizar campafas
publicitarias en periédicos y
revistas del sector eléctrico.

E025: Enviar newsletters
personalizados con ofertas
exclusivas para clientes leales.




Medicién de resultados
Tabla 27

Medicion de resultados
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Indicador Clave de

Estrategia o
s g Rendimiento (KPI)

Férmula

e EO001:Realizaruna campafiaen redes .Alcance

Personas que ven el contenido de la campafia

sociales segmentada para las 10
principales ciudades. Engagement
e EO002: Utilizar anuncios pagadosy

Interacciones con el contenido de Ila
campafia  (comentarios, me  gusta,
compartidos)

contenido orgéanico atractivo.

e EO003: Monitorear y ajustar la Tasa de conversion

Visitantes del sitio web que se convierten en
clientes a través de la campafa

campafia mensualmente basada en’

ROI (Retorno de la
los resultados.

inversion)

Ingresos generados por la campafia /
Inversion en la campafia

Asistencia
e EQ004: Identificar y participar en

Namero de personas que visitan el stand de
la empresa

ferias locales y eventos comunitarios

g Leads generados
relevantes en areas rurales.

NUmero de personas que proporcionan sus
datos de contacto en el stand

e E005: Montar stands informativos y -

distribuir material promocional. Clientes potenciales

calificados

NUmero de leads que cumplen con los
criterios de la empresa para ser clientes
potenciales

. L Trafico organico
e E006: Realizar una auditoria SEO g

NUumero de visitantes del sitio web
procedentes de busquedas organicas

del sitio web y optimizarel contenido "pysicionamiento en palabras

para palabras clave relevantes. clave

Ranking de la empresa en los resultados de
busqueda para palabras clave relevantes

e EO07: Implementar una campafia de '
Google Ads centrada enservicios de Clics en anuncios
mantenimiento eléctrico.

NUmero de veces que se hace clic en los
anuncios de Google

Costo por clic (CPC)

Gasto en anuncios/ Clics en anuncios

Canje de ofertas
e EO008: Crear y promocionar ofertas

NUmero de clientes que aprovechan ks
ofertas especiales

especiales para nuevos clientes a Costo de adquisicion de
través de newsletters y redes clientes (CAC)

Gasto en ofertas especiales / Clientes
adquiridos a través de ofertas especiales

sociales. Valor de vida del cliente

(CLV)

Ingresos promedio que genera un cliente
durante su relacién con la empresa

e EO009: Investigar y seleccionar un

-, Tiempo de procesamiento de
software de gestion documental

Tiempo promedio que se tarda en procesar
un documento desde su creacién hasta su
aprobacion final

documentos
adecuado.
e EO010:Capacitaralpersonalenel uso 'Tasa de errores
del nuevo sistema. documentales

Porcentaje de documentos que contienen
errores

e EO11:Migrar todos los documentos '
actuales al nuevo sistema y realizar gatisfaccion del cliente
pruebas de funcionamiento.

Calificacion promedio de satisfaccion en
encuestas sobre el nuevo sistema
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E012: Implementar flujos de trabajo Tiempo de procesamiento de

automatizados para la creacion y yocumentos
aprobacion de documentos.

Tiempo promedio que se tarda en procesar
un documento desde su creacion hasta su
aprobacion final

E013: Utilizar plantillas estandar
para documentos recurrentes.
E014: Monitorizar los tiempos de

Costo de procesamiento de
documentos

Gasto total en el procesamiento de
documentos / Numero de documentos
procesados

procesamiento y ajustar los flujos

seqlin sea necesario. Errores documentales

Numero de documentos con errores /
Nimero total de documentos

Tasa de errores

E015: Establecer un calendario deldocumentales

Porcentaje de documentos que contienen
errores

auditorias internas para revisar |
exactitud de los documentos.
E016: Crear listas de verificacion y

a
Costo de errores
documentales

errores
errores

de
de

correccion
Nimero

Gasto en la
documentales /
documentales

procedimientos de revision de
documentos Satisfaccion del cliente

Calificacion promedio de satisfaccién en
encuestas sobre la calidad de los
documentos

E016: Adoptar herramientas de Satisfaccion delempleado

Calificacion promedio de satisfaccion en
encuestas sobre la comunicacién interna

comunicacion internascomo Slack o-
Microsoft Teams.

EOL17: Implementar encuestas de
satisfaccion internas y externas para -

Satisfaccion del cliente

Calificacion promedio de satisfaccién en
encuestas sobre la comunicaciéon con la
empresa

evaluary mejorar la comunicacion. Resolucisn de problemas

Tiempo promedio que se tarda en resolver
los problemas de los clientes

E018: Desarrollar un calendario de Alcance

Personasque ven el contenido de la empresa
en las redes sociales

publicaciones con contenido visual y *
educativo.

E019: Realizar concursos vy
encuestas para interactuar con la-

Engagement

Interacciones con elcontenido de la empresa
en las redes sociales (comentarios, me gusta,
compartidos)

audiencia. Crecimiento de seguidores

Namero de nuevos seguidores en las redes
sociales

Alcance

NUmero de personasque ven o escuchan los
anuncios

E020: Disefiar y lanzaruna campafia ’

de radio y television dirigida a Recuerdo delanuncio

Porcentaje de personas que recuerdan el
anuncio

audiencias especificas.

E021: Realizar campanas
publicitarias en periédicos y revistas
del sector eléctrico.

Intencion de compra

Porcentaje de personas que dicen que estan
interesadas en comprar el producto o
servicio anunciado

‘Costo por adquisicion
(CAC)

Gasto en publicidad tradicional / Clientes
adquiridosa travésde publicidad tradicional
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Presupuesto
Tabla 28
Presupuesto 2024
Actividad Valor
Campafia en redes sociales 10.00,00
" Anuncios pagados y contenido organico 8.000,00'
'Monitoreo y ajuste de campafia 2.000,00'
Participacion en ferias y eventos comunitarios 4.000,00
' Montaje de stands informativos y material promocional 2.000,00'
Auditoria SEO y optimizacion de contenido 2.000,00'
Campafia de Google Ads 4.000,00
“Ofertas especiales para nuevos clientes 4.000,00'
' Capacitaciones y entrenamientos adicionales 7.210,00'
Contratacion de personal 30.000,00
‘Total 73.210,00
Calendarizacion del plan de marketing
Tabla 29
Calendarizacion
Meses Objetivo Estrategia Tarea
E001 Iniciar campafiaen redessociales segmentada para las 10 principales ciudades
omM1 E002 Lanzaranuncios pagados y contenido organico
E003 Monitoreary ajustar la campafia basada en los resultados
Mes 1 E008 Realizar auditoria SEO del sitio web
OomM3
E009 Implementar campafia de Google Ads
E023 Disefiar la primera campafia de radio y television
OM10
E024 Planificar la primera campafia publicitaria en periddicosy revistas
E001 Continuar campafia en redes sociales
Mes2 OML1 E002 Ajustar anuncios y contenido segiin monitoreo

E003 Monitoreo y ajustes mensuales




Desarrollar paquetes de servicios con descuentos atractivos para nuevos

E004 clientes
OM10 E025 Enviar primer newsletter personalizado con ofertas exclusivas
om1 E005 Realizar comparaciones de precios con competidores y ajustar estrategias
E003 Monitoreary ajustar la campafa
Mes 3
E020 Desarrollar calendario de publicaciones
OoM9
E021 Iniciar concursos y encuestas para interactuar con la audiencia
om2 E006 Identificar ferias locales y eventos comunitarios relevantes
Mes 4 E007 Planificar participacion y preparar material promocional
OoM9 E022 Disefiar logotipo y material de marca actualizado
E006 Participar en ferias locales y eventos comunitarios
OoM2
Mes 5 EO07 Montar stands informativos y distribuir material promocional
OM4 £010 Creary promocionar ofertas especiales para nuevos clientes a través de
newsletters y redes sociales
E001 Continuar con estrategias para incrementar la base de clientes
E002 Ajustar anuncios y contenido segun resultados
OM1 E003 Monitoreary ajustar la campafa
E004 Revisary ajustar paquetes de servicios
E005 Comparar precios con competidores y ajustar estrategias
Mes 6 . .
E008 Revisar efectividad de campafias SEO
OoM3
E009 Revisar efectividad de campafias SEM
E023 Continuar campafia de radio y television
OM10 E024 Continuar campafia publicitaria en periddicos y revistas
E025 Enviar newsletter personalizado
EO011 Investigar y seleccionar software de gestion documental adecuado
Mes7 OMS5
E012 Iniciar capacitacion del personal en el uso del nuevo sistema
E012 Continuar capacitacién del personal
Mes8  OMS £013 Migrar documentos actuales al nuevo sistema y realizar pruebas de
funcionamiento
E014 Implementar flujos de trabajo automatizados
Mes9 OMG6
E015 Crear plantillas estdndar para documentos recurrentes
Mes OM6 EO16 Monitorizar tiempos de procesamiento y ajustar flujos segun sea necesario

10
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EO017 Establecer calendario de auditorias internas
omM7
E018 Crear listas de verificacién y procedimientos de revisién de documentos
£019 Adoptar herramientas de comunicacion internas como Slack o Microsoft
Mes Teams
11 omM8
E020 Implementar encuestas de satisfaccion internas y externas
E019 Continuar implementacion y evaluacion de herramientas de comunicacion
OoM8
E020 Evaluar resultados de encuestas y ajustar estrategias de comunicacion
E001 Revision final de la campafia en redes sociales
'1\/'265 E002 Ajustar anuncios y contenido segin resultados finales
om1 E003 Evaluary ajustar estrategias basadas en resultados
E004 Revisar efectividad de los paquetes de servicios
E005 Comparar precios finales con competidores y ajustar estrategias
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

El plan de marketing para EMS TESTING permitira un aumento significativo en su base
de clientes en las cinco principales ciudades de Ecuador, superando el objetivo inicial gracias a
campafas en redes sociales monitoreadas y ajustadas mensualmente. Ademas, la presencia en
mercados rurales se incrementara a través de la participacion en ferias locales. La visibilidad de la
marca mejorara mediante la optimizacion SEO y campafias de Google Ads. También se atraeran
nuevos clientes mediante ofertas especiales. La implementacién de un sistema de gestion
documental digital reducira el tiempo de procesamiento de documentosy los errores documentales.
La comunicacion interna y con clientes mejorara gracias a herramientas como Slack y encuestas
de satisfaccion. EI engagement en redes sociales aumentara en un corto periodo con un calendario
de publicaciones bien estructurado y actividades interactivas.

Tras realizar un exhaustivo andlisis situacional de EMS TESTING, se observa que la
mayoria de los clientes y colaboradores estan satisfechos con los servicios ofrecidos, reflejando
una alta satisfaccién general. Ademés, la mayoria de los clientes considera que la empresa
comprende sus necesidades, destacando una fuerte conexion con la base de clientes. Sin embargo,
se percibe una adecuada variedad de servicios, indicando una oportunidad para ampliar la oferta.
Con una recomendacion unanime de los servicios y una aceptacion del precio acorde al mercado,
EMS TESTING muestra una solida aceptacion y reputacion entre sus clientes y colaboradores.
Estos datos respaldan la conclusion de que la empresa cuenta con una base estable de satisfaccion
y comprension del cliente, pero también revelan areas clave para mejorar su ofertay diversificacion

de servicios.
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Tras analizar detalladamente las encuestas a clientes de EMS TESTING, se identifican
varias necesidades clave. Los resultados revelan que los clientes valoran altamente la comprensién
profunda de sus necesidades por parte de EMS TESTING. Sin embargo, existe una demanda
evidente por una mayor variedad de servicios, con una percepcion de oferta diversificada como
adecuada. Ademas, la comunicacion efectiva y la garantia de precios competitivos son areas
destacadas para mejorar. Subrayando la importancia para EMS TESTING de enfocarse en expandir
su gama de servicios y mejorar la comunicacion y la politica de precios para satisfacer ain mas las
expectativas y necesidades variadas de sus clientes del sector petrolero.

Se concluye plenamente la formulacién de los objetivos estratégicos y tacticos para el plan
demarketing. Con una alta satisfaccion de clientes y colaboradores, asi como una alta comprension
de las necesidades del cliente, se fundamenta la estrategia de aumentar la base de clientes en las
principales ciudades de Ecuador. Ademas, la recomendacion unanime de servicios y la aceptacion
del precio acorde al mercado respaldan la iniciativa de implementar ofertas especiales para atraer
nuevos clientes. Asimismo, la necesidad identificada de mejorar la comunicacién efectiva y la
relevancia de una estrategia clara de marketing justifican las acciones propuestas para fortalecer la
presencia en mercados rurales y mejorar la visibilidad de la marca mediante SEO y SEM. Estos
datos subrayan la alineacion estratégica con las necesidades y percepciones del mercado,
proporcionando una base solida para el disefio y ejecucion efectiva del plan de marketing de EMS
TESTING.

Se concluye que el disefio de estrategias de marketing que incluyen calendarizacion,
presupuesto y un sistema de control es esencial para abordar las necesidades y oportunidades
particulares de la empresa. Los datos obtenidos de las encuestas revelan que todos los directivos
de EMS TESTING reconocen la importancia de un calendario de actividades para las estrategias

demarketing, lo cual refleja la necesidad deuna planificacion estructuradapara optimizar el tiempo
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y los recursos. Ademas, la aprobacion unanime de un presupuesto dedicado al marketing indica
una clara comprension de la inversion necesaria para alcanzar los objetivos estratégicos, como
incrementar la base de clientes en las principales ciudades de Ecuadory mejorar la visibilidad de
la marca a través de SEO y SEM en seis meses. La encuesta aplicada a los clientes subraya la
calidad y confiabilidad de los servicios actuales de EMS TESTING. Sin embargo, la necesidad de
una mayor variedad de servicios y una comunicacién mas efectiva destaca areas criticas para la
mejora continua. El respaldo total hacia la implementacion de un sistema de control para evaluar
las estrategias de promocion, publicidad y comunicacion subraya la necesidad de monitorear y
ajustar continuamente las iniciativas de marketing para asegurar su efectividad. Este enfoque
especifico, alineado con las particularidades operativas y el contexto de EMS TESTING, garantiza
que las estrategias disefiadas no solo respondan a los desafios internos identificados, sino que

también capitalicen las oportunidades de crecimiento en el sector petrolero ecuatoriano.
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5.2. Recomendaciones

EMS TESTING debe implementar estratégicamente campafias en redes sociales
segmentadas y anuncios pagados para alcanzar a las audiencias clave en las principales ciudades
de Ecuador. Es crucial participar activamente en ferias locales y eventos comunitarios para
fortalecer la presencia de marca tantoen areas urbanas como rurales. La optimizacion delcontenido
delsitio web y la ejecucion de campafias SEO/SEM efectivas ayudaran a aumentar la visibilidad y
captar nuevos clientes. La implementacion de un sistema de gestion documental digital no solo
agilizara procesos internos y reducira errores, sino que también mejorara la gestion de proyectos,
mientras que la mejora en la comunicacion interna y externa mediante herramientas especificas y
encuestas de satisfaccion contribuird a una mayor satisfaccion del cliente y a una operacion mas
eficiente.

EMS TESTING debe adaptarse rapidamente a las nuevas tendencias del mercado y mejorar
su presencia en linea mediante estrategias SEO/SEM avanzadas y contenido relevante. Explorar
nuevos mercados y formar alianzas estratégicas sera fundamental para aprovechar las
oportunidades de crecimiento identificadas. Es esencial mantener una vigilancia constante sobre el
entorno competitivo y regulatorio para ajustar estrategias segin sea necesario y mantener la
competitividad y el liderazgo en el mercado de servicios de mantenimiento eléctrico.

Basandose en los resultados de las encuestas, EMS TESTING debe ajustar sus estrategias
de comunicacién para mejorar la percepcion de precio y fortalecer las relaciones con los clientes
actuales y potenciales. Implementar acciones tacticas especificas basadas en los datos recogidos,
seguir un calendario detallado de actividades y establecer un sistema de control efectivo permitira
evaluar y ajustar continuamente las estrategias de marketing, fomentando asi la mejora continua y

el crecimiento estratégico dentro de la organizacion.
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EMS TESTING debe seguir meticulosamente la calendarizacion detallada para asegurar la
ejecucion oportuna de cada actividad planificada. Gestionar eficientemente el presupuesto
asignado, priorizando las actividades de mayor impacto, es crucial para maximizar el retorno de
inversion y asegurar la sostenibilidad financiera a largo plazo. La implementacién de un sistema
de control efectivo permitird monitorear de cerca el desempefio de las estrategias de marketing,
identificar areas de mejora Y realizar ajustes rapidos seglin sea necesario para optimizar resultados

y alcanzar los objetivos estratégicos establecidos.
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Anexo 1. Matriz de consistencia
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Objetivos Variables Dimension Encuesta aplicada alos | Entrevista aplicada a los Entrevista aplicada a los
clientes directivos colaboradores
Realizar  un analisis | Independiente: | Anélisis 1 | ¢Hautilizadoustedel | 1 | (Conoce usted cuales la |1 | ;Coémo describiria
situacional de la empresa | Plan de | situacional servicio EMS vision y mision de EMS usted la cultura
EMS TESTING. marketing TESTING en el TESTING? organizacional de
ultimo afio? EMS TESTING?
Dependiente: 4 | ¢Considera que EMS | 2 | ;Cuéalesson los principales | 4 | (Qué opina sobre la
Empresa EMS TESTING ofrece una productos/servicios que calidad de los servicios
TESTING variedad de servicios ofrece EMS TESTING? proporcionados  por
que cumplen con sus EMS TESTING?
requisitos?

7 | ¢Consideran que el | 3 | ¢Cudl es el mercado [ 7 | ;Qué opina de Ia
precio de los objetivo de EMS reputacion de la marca
servicios de EMS TESTING? EMS TESTING en el
TESTING estd | 4 | ;Cudlesson los principales mercado?
acorde con el desafios que enfrenta EMS
mercado? TESTING en términos de

marketing?
Identificar las necesidades Necesidades 3 | ¢Siente usted que |5 |,COmo describiian la |2 | ;Qué aspectos de los
del cliente de la empresa del cliente EMS TESTING cultura organizacional de servicios de la empresa
EMS TESTING. comprende sus EMS TESTING? cree usted que son mas
necesidades  como valiosos para los
cliente? clientes?

6 | ¢Considera que la |6 | :Cudles la percepcion de | 9 ¢Qué oportunidades
comunicacion es los clientes sobre EMS de mejora puede
efectiva con el equipo TESTING? observaren su relacion
de EMS TESTING? con los clientes de

10 | ¢Considera que EMS | 11 | ;(Considera que EMS EMS TESTING?
TESTING valora la TESTING comprende las
satisfaccion del necesidades y expectativas
cliente? de los clientes?

Definir objetivos Definicion de | 5 | ¢Recomendariausted | 7 | ¢Qué estrategias de [ 5 | ¢;Como cree usted que
estrategias, tacticas y objetivos vy los servicios de EMS marketing han sido mas podrian contribuir al
estrategias éxito de las estrategias
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acciones para el plan de
marketing.

Disefiar  estrategias de
marketing que incluya
calendarizacion,

presupuesto, y un sistema
de control de las estrategias
de promocion, publicidad y
comunicacion.

TESTING a otra
persona o empresa?

exitosas en el pasado para
EMS TESTING?

de marketing de la
empresa?

8 | ¢Qué aspectos consideran | 10 | ;Cdmo considera que
que podrian mejorar en podria impulsar ideas
términos de marketing? innovadoras para

12 | ;Cree usted que EMS desarrollar nuevos
TESTING tiene objetivos servicios en la
de marketing claros vy empresa?
definidos?

13 | (Considera que EMS
TESTING ha
implementado estrategias
efectivas para promocionar
sus productos/servicios?

18 | ¢Puede recomendar
productos/servicios de

¢Considera que EMS pruebas de EMS a otros

TESTING ofrece clientes potenciales?

eficazmente sus

servicios y

promociones?

¢(Le gustaria ver

nuevas ofertas o

promociones de EMS

TESTING en el

futuro proximo?
Disefio de ¢ Se siente satisfecho | 9 | ¢(Estd familiarizado los [ 3 | ¢Qué sugerencias
unas con la calidad del servicios que presta EMS sugiere para mejorarla
estrategias de servicio recibido a TESTING? comunicacion interna?
marketing través de EMS

TESTING? 10 | ¢Considera usted que EMS | 6 | (Qué aspectos

TESTING tiene  una
posicion sélida en el
mercado hoy en dia?

considera que  se
podrian mejorar del
trabajo en equipo
dentro de la empresa?
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14

(Considera que EMS
TESTING ha invertido lo
suficiente en publicidad y
comunicacion?

15

¢Cree que el programa de
actividades de marketing de
EMS TESTING esta bien
organizado?

16

;Considera que EMS
TESTING ha asignado un
presupuesto suficiente para
las actividades de
marketing?

17

¢Cree que EMS TESTING
gestiona eficazmente su
estrategia publicitaria?

¢(Cuales  son los
mayoresdesafiosen su
vida diaria cuando se
trata de promocionar
los servicios de su
empresa?
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Anexo 2. Encuesta aplicada a los clientes (empresas petroleras)

1. ¢Hautilizado usted el servicio EMS TESTING en el ultimo afio?

Si ()

No ()

2. ¢Se siente satisfecho con la calidad del servicio recibido a través de EMS TESTING?
Si ()

No ()

3. ¢Siente usted que EMS TESTING comprende sus necesidades como cliente?

Si ()
No ()

4. ¢Considera que EMS TESTING ofrece una variedad de servicios que cumplen con sus
requerimientos?
Si ()

No ()
5. ¢Recomendaria usted los servicios de EMS TESTING a otra persona o empresa?

Si ()

No ()

6. ¢Considera que la comunicacion es efectiva con el equipo de EMS TESTING?
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Si ()
No ()

. ¢Consideran que el precio de los servicios de EMS TESTING esté acorde con el mercado?
Si ()
No ()

. ¢Considera que EMS TESTING ofrece eficazmente sus servicios y promociones?

Si ()
No ()

. ¢Legustaria ver nuevas ofertas o promociones de EMS TESTING en el futuro proximo con

mayor frecuencia?
Si ()

No ()

10. ¢Considera que EMS TESTING valora la satisfaccion del cliente?

Si ()
No ()



Anexo 3. Entrevista aplicada a los 4 directivos de la empresa EMS TESTING

1
2
3.
4

o

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.
18.

¢Conoce usted cual es la vision y misién de EMS TESTING?

¢Cudles son los principales productos/servicios que ofrece EMS TESTING?
¢Cual es el mercado objetivo de EMS TESTING?

¢Cuales son los principales desafios que enfrenta EMS TESTING en términos
de marketing?

¢Como describirian la cultura organizacional de EMS TESTING?

¢Cual es la percepcion de los clientes sobre EMS TESTING?

¢Qué estrategias de marketing han sido méas exitosas en el pasado para EMS
TESTING?

¢ Qué aspectos consideran que podrian mejorar en términos de marketing?
¢Esté familiarizado los servicios que presta EMS TESTING?

¢Considera usted que EMS TESTING tiene una posicion sélida en el mercado
hoy en dia?

¢Considera que EMS TESTING comprende las necesidadesy expectativas de
los clientes?

¢Cree usted que EMS TESTING tiene objetivos de marketing claros y
definidos?

¢Considera que EMS TESTING ha implementado estrategias efectivas para
promocionar sus productos/servicios?

¢Considera que EMS TESTING ha invertido lo suficiente en publicidad y
comunicacion?

¢Cree que el programa de actividades de marketing de EMS TESTING esta
bien organizado?

¢Consideraque EMS TESTING ha asignado un presupuesto suficiente para las
actividades de marketing?

¢Cree que EMS TESTING gestiona eficazmente su estrategia publicitaria?
¢Puede recomendar productos/servicios de pruebas de EMS a otros clientes

potenciales?
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Anexo 4. Encuesta aplicada a los 12 colaboradores de la empresa EMS TESTING
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Preguntas

Si

NO

1. ¢Considera que EMS TESTING tiene una buena posicion en el mercado

actualmente?

2. ¢Cree usted que las necesidades de los clientes de EMS TESTING estan siendo

adecuadamente atendidas?

3. ¢Esta de acuerdo en que se deben establecer objetivos estratégicos para mejorar las

estrategias de marketing de la empresa?

4. ;Apoyaria la implementacion de acciones técticas para promocionar los servicios
de EMS TESTING?

5. ¢Piensa usted que la comunicacion con los clientes de EMS TESTING deberia ser

mejorada?

6. ¢Considera importante tener un calendario de actividades para las estrategias de
marketing de EMS TESTING?

7. ¢Esta de acuerdo con el presupuesto destinado al marketing de EMS TESTING?

8. ¢Apoya la idea de implementar un sistema de control para evaluar las estrategias

de promocion?

9. ¢Cree que la publicidad es un factor clave para el éxito de EMS TESTING?

10. ¢Esta dispuesto a contribuir personalmente al éxito de las estrategias de marketing
de EMS TESTING?
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Anexo 5. Instrumento de registro de observacién documental

Fecha de observacion:
Investigador:
1. Andlisis de la situacion actual de la empresa EMS TESTING
Ubicacion de EMS TESTING en Quito
Pichincha.
Registro del tamafio de la empresa,
nimero de empleados, estructura
organizativa.
Identificacion de los productos o servicios
gue ofrece la empresa.
Seguimiento de la competencia en el
mercado y la posicion de la empresa
respecto al mismo.

2. ldentificacion de las necesidades del cliente de la empresa EMS TESTING
Prestar atencion al perfil del cliente
Entiende las necesidades y preferencias de
los clientes actuales y potenciales.
Identificar problemas o inconvenientes del
cliente relacionados con los productos o
servicios de la empresa.

3. Definicién de objetivos estrategias, tacticas y acciones para el plan de marketing
Supervisar las metas y objetivos de
marketing de EMS TESTING.

Capta las estrategias y tacticas que la
empresa utiliza actualmente en su plan de
marketing.

Identificar las acciones especificas que la
empresa emprendera para promocionar su
producto o servicio.

4. Disefio de unas estrategias de marketing que incluya calendarizacion, presupuesto y sistema
de control
Planificacion de registros de promociones,
estrategias publicitarias y de
comunicacion.
Determinar el presupuesto asignado a sus
estrategias de marketing y como se
utilizara.
Sistema de seguimiento que utiliza la
empresa para medir el éxito de su
estrategia de marketing.




Observaciones adicionales:

Firma del investigador:
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Anexo 6. Plan estratégico de la Empresa EMS TESTING Aprobado 2022-2025

Empresa EMS TESTING

Mision Proponer soluciones integrales y de éptima calidad en
el campo de la ingenieria eléctrica; con éenfasis en el
montaje y mantenimiento de transformadores y
subestaciones eléctricas

Vision Ser lideres y referentes a nivel nacional en el campo de

comisionado y diagndstico eléctrico especializado,
ofreciendo soluciones de calidad y confiables para
garantizar la excelencia en el rendimiento y la seguridad
de las instalaciones de nuestros productos

Valores corporativos

Confianza
Liderazgo
Integridad
Solidaridad
Responsabilidad

Vision general del plan

Posicionar a EMS TESTING como lider en el mercado
de servicios mantenimiento de subestaciones eléctricas
en la region de Pichincha-Quito.

Productos y/o servicios

EMS TESTING es una empresa
ecuatoriana gque presta sus servicios al
sector estrategico Eléctrico

v" Mantenimiento y comisionado de
subestaciones.

v' Pruebas de campo de transformadores de
potencia y distribucion.

v' Andlisis y comisionado de protecciones

eléctricas.

Mantenimiento preventivo de transformadores.

Pruebas eléctricas a generadores y motores

AN

Objetivos Estratégicos

- Expansién de la presencia
de mercado

- Mejora de la experiencia del
cliente

- Impulso a la innovacion y
tecnologia

v’ Penetrar en nuevos segmentos de mercado en la
region de Pichincha-Quito

v" Implementar mejoras en
atencion al cliente.

v Apostar por la innovacion tecnoldgica en los
servicios ofrecidos

los procesos de

Segmentacion de mercado vy
desarrollo de nuevos segmentos

v Realizar un analisis detallado de los nuevos
segmentos de mercado.

v' Adaptar la oferta de servicios de EMS
TESTING a las necesidades especificas deestos
segmentos.

v" Implementar estrategias de marketing y ventas
dirigidas a los nuevos segmentos identificados.
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Mejora de la atencion al cliente v' Capacitar al personal en habilidades de servicio
al cliente.

v' Implementar un sistema de retroalimentacion
para recopilar y actuar sobre las opiniones de los
clientes.

v Establecer un programa de fidelizacion de
clientes para fortalecer las relaciones a largo
plazo.

Innovacion y tecnologia v" Realizar investigaciones de mercado para
identificar tendencias tecnoldgicas emergentes.

v Desarrollar e implementar nuevas soluciones
tecnologicas para mejorar los servicios de
pruebas de software.

v Promover la adopcion de estas soluciones entre
los clientes a través de campafias de
comunicacion y demostraciones practicas.

Andlisis de la Situacion v Andlisis del mercado, competencia y tendencias
relevantes.

Analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades, Amenazas).

<\

Estrategias Estrategias de marketing.

Estrategias de ventas.

Estrategias de operaciones.

Estrategias dedesarrollo de productos/servicios.
Estrategias de recursos humanos.

Estrategias de tecnologia e innovacion.

AN NN N N NN

Plan de Accion Descripcion  detallada de las acciones
especificas a llevar a cabo para implementar
cada estrategia.

Asignacion de responsabilidades y fechas limite

para cada accion.

<\

Presupuesto v Detalle de los recursos financieros necesarios
para la implementacién del plan de estrategias.

v' Distribucién del presupuesto entre las diferentes
areas estratégicas.

Indicadores de Desempefio v Definicion de métricas clave para medir el
progreso y el exito de cada estrategia.

v Establecimiento de metas y seguimiento del
desempefio a lo largo del tiempo.
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Plan de accién estratégico de la empresa EMS TESTING Aprobado 2022-2025

Estrategia Acciones Responsable Tiempo
Segmentacion de | v Realizar un estudio de | Equipo de | 1mes
mercado y desarrollo mercado para identificar | investigacion de
de nuevos segmentos oportunidades en segmentos | mercado

no explorados.

Analizar la  demanda,

competencia y viabilidad en

cada segmento.
Adaptacionde la oferta Personalizar los servicios de | Equipo de | 2meses
de servicios pruebas de software para | desarrollo de

atender las necesidades | productos

especificas de los nuevos

segmentos.

Desarrollar  paquetes de

servicios y precios

competitivos.
Estrategias de Diseflar ~ campafias  de | Equipo de | Continuamente

marketing y ventas

marketing dirigidas a los

nuevos segmentos
identificados.
Capacitar al equipo de

ventas en las caracteristicas
y beneficios de los servicios
adaptados.

marketing y
equipo de ventas

Mejora de la atencion
al cliente

I mpartir sesiones de
capacitacion en habilidades
de comunicacion y atencion
al cliente.

Educar al personal sobre la
importancia de la
satisfaccion del cliente.

Departamento de
Recursos
Humanos

1 mes.
Seguimiento
continuo

Sistema de
retroalimentacién

Implementar una encuesta
de satisfaccion del cliente.
Establecer un sistema de
seguimiento de quejas y
sugerencias.

Equipo de
atencion al
cliente

2 semanas

Programa de
fidelizacion de clientes

Disefiar un programa de
recompensas 0 beneficios
para clientes frecuentes.
Enviar comunicaciones
personalizadas agradeciendo
su lealtad.

Equipo de
marketing y
equipo de ventas

1 mes




Anexo 7. Plan de marketing de la Empresa EMS TESTING Aprobado 2022
Elaborado por: Villacis Molina, Jessica Maribel

Revisado por: Dr. Velarde Molina, Jehovanni Fabricio

4.3.2.6.1. Plan de Mercadeo.

Introduccion:

La empresa EMS TETING en la actualidad no esta bien posicionada en el mercado,
esto es una debilidad que posee la empresa por lo cual se plantea una solucién en el
presente plan de mercadeo, tomando en cuenta el diagnostico interno y externo de la
empresa, lo que se plantea esta enfocado en crear un valor agregado al cliente con
respecto a los servicios que brinda, realizar los trabajos técnicos con personal

calificado, equipos modernos, documentacion al dia, precios competitivos y calidad.

Objetivo general

Acrecentar la participacion de la empresa en el mercado publico y privado brindando
mejores precios, mejorando la imagen de la empresa, utilizando marketing digital

logrando un mejor posicionamiento.

Objetivo estratégico del plan

e Incrementar la cartera de clientes y expandirla a nivel nacional.

e Realizar un proceso documental mas agil y llevadero para cada uno de los
proyectos.

e Definir una nueva estructura de costos de los servicios que brinda para ser mas
competitivos en el mercado.

e Realizar mas publicidad de la empresa para su mejor posicionamiento.
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Estrategias

En los objetivos planteados lineas arriba se pretende que la empresa gane

posicionamiento a nivel regional.

o Estrategia de servicio

Ecuador es un pais que esta creciendo a pasos agigantados en el area eléctrica,
considerando las oportunidades, EMS TESTING en el entorno externo cuenta con

oportunidades en el area eléctrica las cuales se las pretende aprovechar:

e Prestacion de servicios de buena calidad, para esto se cuenta con personal
técnico altamente calificado.
e |nmediata respuesta en los servicios emergentes, la empresa cuenta con

logistica y equipos propios.

e Pronta entrega documental al cliente, el QA/QC que es la persona que se
encarga de los registros, formatos, informes, reportes de obra diaria, planilla
debe entregar la documentacion en tiempos establecidos.

¢ Diversificacion de servicios: expandir la prestacion de servicios de la empresa
otros campos eléctricos, incrementando el volumen de venta, con el personal
que dispone la empresa para los trabajos técnicos y administrativos, ya que se

conformara un equipo de trabajo multidisciplinario.



e Estrategia de precio

Realizar un analisis de los precios referenciales de la competencia y los precios de la
empresa EMS TESTING para compararlos y encontrar una manera de abaratar
costos, ser competitivos y mas atractivos al cliente, por otro lado, se determinara un
valor agregado a los servicios realizados el cual se propone que sea una pequena
capacitacion técnica al cliente antes de realizar los servicios en donde se le explique

de una manera rapido las normativas que respaldan los trabajos.

e Estrategia publicitaria

Se propone realizar un manejo eficaz de la pagina web, las redes sociales como
Facebook, Instagram, LinkedIn para promocionar los servicios que brinda la empresa
en el area eléctrica, la frecuencia de esta publicidad puede ser cada semana con el
fin de dar a conocer a clientes potenciales todos los servicios que brinda la empresa,
para esto se debe definir bien la publicidad mas atractiva para que llame la atencion

del publico.

Otra propuesta es la actualizacion de los brochures con la informacién actualizada de
los ultimos grandes trabajos realizados en el sector publico y privado con los equipos
propios que posee la empresa, también se propone trimestralmente realizar webinar

para todo el publico de temas que domine la empresa.

e Estrategia postventa

Una de las estrategias post venta que se propone es realizar es una encuesta al cliente
para saber que tan satisfactorio fue el trabajo desde el punto de vista del cliente final
y asi observar si se tiene puntos criticos para poder aplicar un plan de mejora continua,
elaborar una base de datos con la informacién de los clientes para darles el respectivo

seguimiento y ofrecer los servicios.
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o Estrategia de personal

En los factores internos se determiné que una de la fortaleza de la empresa EMS
TESTING es que cuenta con personal especializado por lo que se plantea que
periddicamente se les capacite técnicamente dentro y fuera del pais, adicional el
personal que tenga contacto directo con el cliente también debe ser capacitado en
relaciones interpersonales para que interactuen de una manera amable, cordial y que

siempre estén brinden un servicio de calidad.

Se propone a los socios de la empresa brindar una charla a todos los trabajadores en
donde se les dé a conocer en plan estratégico de la empresa, vision, mision,
reglamentos internos, actividades por cargo, etc., finalmente se propone realizar una

vez al ano un Coaching de integracion que son actividades de construccion de equipo

o de fomento de trabajo grupal que ayudara para que los trabajares de EMS TESTING

sean unidos.

¢ Financiamiento

Para el desarrollo del plan de mercadeo que se propone para la empresa EMS

TESTING para los siguientes 4 afios se necesita aproximadamente un presupuesto

de:
TABLA 7. FINANCIAMIENTO DEL PLAN DE MERCADEO PARA EMS TESTING.
Presupuesto | Presupuesto | Presupuesto | Presupuesto
Item Tarea 2 5 =2 =
ano 2022 ano 2023 ano 2024 aho 2025
1 |Contrataciéon personal 69240 69240 69240 69240
2 |Capacitacién personal 1200 200 1200 200
3 |Marketing digital 1500 1500 1500 1500
4 |Publicidad impresa 120 120 120 120
5 |Publicidad on-line (webinar) 150 150 150 150
6 |Coaching integral 1000 500 1000 500
Total por aho 73210 71710 73210 71710
Total en los 4 anos 286840
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