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Resumen
Este estudio tiene como finalidad disefiar un plan estratégico orientado a

incrementar la visibilidad y posicionamiento de la empresa CTS-SOLUTIONS en el
mercado ecuatoriano, Enfocdndose en el sector de la seguridad electronica. Partiendo del
objetivo general de fortalecer la presencia de la marca a nivel nacional, Se abordaron dos
ejes de estratégicos: El andlisis y establecimiento de alianzas con potenciales
subdistribuidores en provincias clave, Y la implementacion de una campaiia de marketing

dirigida a técnicos integradores y empresas del sector.

La investigacion respondio a la pregunta general sobre como CTS-SOLUTIONS
puede estructurar un plan estratégico efectivo, asi como las preguntas secundarias que
buscan determinar las caracteristicas ideales de aliados de estratégicos y los canales de
comunicaciéon mas eficientes para el publico objetivo. Para ello, se adoptd un enfoque
cualitativo con soporte cuantitativo, utilizando herramientas como el analisis FODA, el
modelo de las 4Ps del marketing y campafias de marketing digital segmentadas. La
poblacion estuvo compuesta por técnicos Instaladores y comercios especializados de
ciudades estratégicas como Cuenca, Manta, Portoviejo, Riobamba y Ambato

seleccionados mediante muestreo no probabilistico por juicio.

Los resultados evidenciaron que las alianzas estratégicas basadas en criterios de
viabilidad comercial, capacidad operativa y compromiso con la marca permiten ampliar
de manera efectiva la red de distribucion. Asimismo, el marketing digital geolocalizado
demostro ser un canal de alto impacto para captar prospectos calificados y reforzar la

presencia de marca en mercados especificos.

Palabras claves
Posicionamiento de la empresa en el mercado ecuatoriano, aumentar la visibilidad,
alianza estratégica, marketing, marketing digital, FODA, 4Ps, estrategia.
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Abstract

This study aims to design a strategic plan aimed at increasing the visibility and
positioning of CTS-SOLUTIONS in the Ecuadorian market, focusing on the electronic
security sector. Based on the overall objective of strengthening the brand's presence
nationwide, two strategic axes were addressed: the analysis and establishment of alliances
with potential sub-distributors in key provinces, and the implementation of a marketing
campaign aimed at integrators and companies in the sector.

The research answered the general question of how CTS-SOLUTIONS can structure an
effective strategic plan, as well as secondary questions seeking to determine the ideal
characteristics of strategic allies and the most effective communication channels for the
target audience. To this end, a qualitative approach with quantitative support was adopted,
utilizing tools such as SWOT analysis, the 4Ps of marketing model, and segmented digital
marketing campaigns. The sample consisted of installation technicians and specialized
retailers from strategic cities such as Cuenca, Manta, Portoviejo, Riobamba, and Ambato,
selected through non-probability sampling.

The results showed that strategic alliances based on criteria of commercial viability,
operational capacity, and brand commitment allow for effective distribution network
expansion. Furthermore, geolocalized digital marketing proved to be a high-impact
channel for attracting qualified prospects and strengthening brand presence in specific
markets.
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Marco Introductorio

En un entorno empresarial cada vez mas dindmico, la capacidad de una
organizacion para posicionarse adecuadamente en el mercado se ha convertido en un
factor fundamental en su permanencia y crecimiento. En el caso del mercado tecnologico
y en particular el de la seguridad electronica en Ecuador esta presentado un crecimiento
significativo en los Ultimos afios segun datos Servicios de Rentas Internas en el Q1 del
2023 las ventas fueron de USD 590 millones significando un crecimiento del 15% frente
al mismo periodo de 2022. (Primicias, 2023) este aumento esta directamente vinculado a

la creciente necesidad de seguridad y proteccion en hogares, empresas e instituciones.

En un escenario donde la sensacion de inseguridad ha impulsado la demanda de
productos de seguridad electronica como alarmas inteligentes, cercos eléctricos, camaras
de vigilancia, sensores etc. Sin embargo, este crecimiento también trae importantes
desafios ya que este nicho es altamente competitivo y las empresas buscan
constantemente destacarse (Seguridad, 2024). Cada vez mas empresas nacionales e
internacionales brindan al pais propuestas innovadoras, con fuertes estrategias

comerciales evitando esquemas tradicionales lo que impulsa a la mejora contina.

Buscando estrategias claras de posicionamiento para reducir el riesgo de quedar
relegadas frente a competidores que se adaptan a las nuevas exigencias, esto obliga a las

empresas a evolucionar contantemente y asi mantener su participacion en el mercado.

En este contexto competitivo se encuentra CTS-SOLUTIONS vy enfrenta el
desafio de fortalecer su presencia en el mercado y mejorar el posicionamiento en ciudades
estratégicas del pais como Cuenca, Manta, Portoviejo, Ambato y Riobamba, estas
ciudades representan focos de desarrollo economico puesto que no solo estdn
experimentando un crecimiento de su poblacion e infraestructura y a su vez en empleo e
inversion. (Forbes.ec, 2025) de ser abordadas estratégicamente pueden constituirse en

pilares para la expansion comercial de la compaiia.

La empresa ha demostrado una sdlida experiencia técnica y un portafolio
competitivo de productos, pero carece de una estrategia de posicionamiento clara que le
permita consolidarse como una marca de referencia en el sector, cubriendo estos
mercados emergentes, ya que en un entorno altamente saturado no es suficiente con tener
un buen producto si no también es imprescindible conectar con el consumidor y generar

confianza mediante una identidad de marca bien definida. La ausencia de estos elementos

Haga clic aqui para escribir texto.



estratégicos, puede llevar a perder participacion de mercado, incluso a empresas con
trayectoria frente a competidores jovenes que implementen adecuadas estrategias de

marketing con presencia en canales digitales.

De modo que esta investigacion busca disefiar un plan estratégico de
posicionamiento de mercado para CTS-SOLUTIONS con el fin de mejorar su visibilidad
y competitividad enfocado en las principales ciudades en desarrollo del Ecuador mediante
estrategias que impulsen el alcance, reconocimiento y confianza a través de un analisis
del entorno, la competencia, las tendencias del sector y el comportamiento del
consumidor segun las necesidades especificas del mercado local, asi potenciar el
crecimiento sostenible de la organizacion y asegurar una ventaja competitiva a largo

plazo.
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Tema:
Desarrollar un plan estratégico para aumentar la visibilidad y posicionamiento de

la empresa CTS-SOLUTIONS en el mercado ecuatoriano.

CTS-SOLUTIONS es una empresa local con mas de 10 afios de experiencia en la
comercializacion de productos de seguridad electronica, ubicada en la ciudad de Quito,
Actualmente se especializa en la distribucion de equipos como sistemas contra incendio,
controles de acceso, alarmas, porteros eléctricos y mas. Representando a marcas de

prestigio como Intelbras.

A lo largo de su trayectoria ha construido una red solida de clientes y aliados
estratégicos a nivel nacional, destacandose por la atencion al cliente, la calidad de sus
productos y el soporte técnico especializado.

Mision.

Brindar soluciones innovadoras, mediante productos orientados a la seguridad
electronica y las comunicaciones; que estén a la vanguardia del mercado, contribuyendo
al bienestar y progreso de nuestros clientes, y de la sociedad en general.

Vision.

Ser la compafia lider del Ecuador en soluciones de seguridad electronica y
comunicaciones brindando experiencias excepcionales y memorables que contribuyan al

desarrollo sostenible del pais.
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Figura N° 1

Organigrama Empresarial

Fuente: Manual de induccion corporativo

Planteamiento del Problema
A pesar del notable crecimiento del mercado de la seguridad electrénica en el

Ecuador, impulsado por la creciente percepcion de inseguridad y el avance tecnolédgico,
ligado a un aumento en la compra de dispositivos de seguridad (Ecuavisa, 2024), CTS-
SOLUTIONS enfrenta una problematica clave: la falta de una estrategia clara de
posicionamiento que le permita capitalizar adecuadamente las oportunidades de
expansion fuera de Quito. aunque la empresa cuente con un amplio portafolio y

experiencia técnica, su presencia en ciudades estratégicas es limitada o poco visible.

En consecuencia, los técnicos instaladores buscan otras alternativas de compra,
acudiendo a competidores que si cuentan con tiendas en sus localidades. Aunque CTS-
SOLUTIONS ha mantenido su crecimiento en el mercado, el mismo no ha sido
significativo. La debilidad de su presencia limita su capacidad para consolidar su posicion
como lider del mercado en el segmento de tecnologia y seguridad electronica. Bajo este
contexto la presente investigacion busca disefiar una estrategia de marketing que permita

elevar el posicionamiento de la compania en la mente del consumidor, incrementando
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nuestra cartera de clientes y asegurando la expansion territorial de manera inteligente en

las provincias donde atin no tiene una fuerte presencia.

Objetivo General

Desarrollar un plan estratégico para aumentar la visibilidad y posicionamiento de
la empresa CTS-SOLUTIONS en el mercado ecuatoriano.
Objetivo Especifico

Analizar alianzas estratégicas en provincias para lograr ampliar y fortalecer

nuestra cartera de distribuidores.

Plantear una campafia de marketing con el fin de aumentar el posicionamiento de

CTS-SOLUTIONS entre técnicos y empresas del sector de seguridad electronica.

Justificacion
Este trabajo tiene como finalidad aportar tanto a la mejora de los procesos internos

de CTS-SOLUTIONS como al fortalecimiento de su imagen corporativa y presencia en
el mercado, ademads busca ofrecer un modelo replicable para otras empresas pequeiias y
medianas del sector que enfrentan desafios similares. Podra fortalecer su presencia en
regiones con alto potencial, mejorar su competitividad y consolidarse un referente

nacional como mayorista en seguridad electronica.

Preguntas de investigacion
Pregunta General

(Como puede CTS-SOLUTIONS disefiar un plan estratégico para mejorar su

posicionamiento y visibilidad en el mercado?
Preguntas secundarias

(Qué caracteristicas deben tener los potenciales aliados estratégicos en provincias

para generar relaciones comerciales sostenibles?

(Qué canales de comunicacion digitales o tradicionales son mas efectivos para

llegar a técnicos e integradores especializados?
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Capitulo I Marco Tedrico

1.1 Antecedentes
En Ecuador la creciente percepcion de inseguridad y el aumento de incidentes

delictivos ha impulsado la necesidad de adoptar tecnologias avanzadas para la proteccion
de bienes y personas. Su implementacion permite a empresas, instituciones y hogares
ecuatorianos reducir riesgos, mejorar la vigilancia y seguridad de forma mas eficiente
ante situaciones criticas, por lo tanto, hablar de seguridad electronica en el pais es abordar
una necesidad actual y estratégica para preservar la integridad fisica y patrimonial de los

ciudadanos y las organizaciones.

La seguridad electronica es un conjunto de tecnologias, sistemas y dispositivos
disefiados para proteger personas ¢ instalaciones, asi como también las pertenencias que
se encuentran en el inmueble mediante el uso de equipos electronicos. Su principal
objetivo es prevenir, detectar y reaccionar ante situaciones de riesgo, como robos

intrusiones, incendios sabotajes o accesos no autorizados. (Encom Ingenieria s.f)

Esto se logra a través de equipos como: controles de acceso y asistencia, sistemas
de intrusidon, proteccion contra incendios, sistemas de CCTV, etc. Mediante estas
soluciones que son métodos confiables y precisos basados en avances tecnoldgicos, ha
sido posible dar respuesta a los niveles de riesgos, logrando reinventarse y ajustarse a las

exigencias de un entorno cambiante.
Imagen N° 2

Iustracion de equipos de seguridad electronica

Fuente: Encom Ingenieria (s.f) Seguridad electronica. Encom Ingenieria
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Se considera el planteamiento de alianzas estratégicas, dada la importancia del
mercado mismo que es altamente competitivo y globalizado. Establecer vinculos
colaborativos con otras empresas no soélo facilita el acceso a nuevos canales de
distribucion, sino que también potencia la capacidad operativa, tecnologica y comercial.
Analizar esta teoria permite proyectar oportunidades de expansion, sostenibilidad y

crecimiento para la empresa basadas en experiencias de marcos de cooperacion exitosos.

Finalmente se incorporara el enfoque del marketing y, particularmente, del
marketing digital como una herramienta fundamental para mejorar la visibilidad y el
posicionamiento de la empresa con la necesidad de disefiar estrategias que no solo logren
su objetivo en el entorno fisico, sino también en el digital. En la actualidad las
herramientas de segmentacion, posicionamiento SEO (Optimizacién para Motores de
Busqueda, En resumen, Es el conjunto de tareas y reglas A tener en cuenta para ser
encontrado en Internet), publicidad en redes sociales y técnicas de neuromarketing
permiten una conexion mas efectiva con el pblico objetivo. Esto se vuelve especialmente
relevante en un contexto en donde la digitalizacion de los procesos de compra y la

construccion de marcas son factores determinantes para la competitividad.

Para sustentar el desarrollo de este plan estratégico, Es necesario vincular los
principales conceptos del marketing, El marketing digital, Las 4Ps del marketing y en el
analisis FODA Con el contexto especifico de CTS-SOLUTIONS.

1.2 Marketing.

Definir el marketing no es una tarea sencilla, Por lo que a través de los dafos

diversas instituciones y autores nos han brindado sus propias definiciones. (Colegio

Fernando de Aragén, 2020

Segun la Real Academia Espafiola (RAE) El marketing es del conjunto de estrategias de

empleadas para La comercializacion de un producto y para Estimular su demanda.

Segin la American Marketing Asociation (AMA) El marketing es la actividad, el
conjunto de instituciones y los procesos para crear, comunicar, entregar € intercambiar

ofertas que tiene valor para los consumidores, clientes, socios y sociedad en general.

Para Philip Kotler (Autor conocido como el padre del marketing) EI marketing es
una actividad humana dirigida a satisfacer necesidades, carencias y deseos a través de

procesos de intercambio.
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Philip Kotler También propone que el marketing es la ciencia y el arte de explorar,
Crear y entregar valor para satisfacer las necesidades de un mercado objetivo a cambio

de un beneficio.

En conclusion, el objetivo de Marketing es satisfacer las necesidades y expectativas de
los mercados meta elevando el posicionamiento y ubicandolo en el fop of mind (el primero
en mente) del consumidor ecuatoriano utilizando los medios y herramientas

comunicacionales asertivas e innovadoras.

En el caso de CTS-SOLUTIONS, A través del marketing se puede identificar las
necesidades de técnicos, distribuidores y usuarios finales en relacion con la seguridad
electronica ofreciendo productos y servicios que aporten valor, ya que los grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean a través del intercambio de productos y

Servicios.

1.3 Marketing Digital.
Partiendo de este concepto tradicional el marketing digital (Kotler P., y Armstrong

G., 2017) surge como una propuesta al constante cambio y transformacion tecnoldgica,
ademas se convierte en una evolucion natural y necesaria para alcanzar dichos objetivos
frente a los nuevos comportamientos del consumidor y a la transformacién del entorno
empresarial, las marcas ya no dependen unicamente de los medios tradicionales; hoy, el
uso de plataformas digitales permite conectar a los clientes de forma mas inmediata,
personalizada y eficiente a través de canales como redes sociales (Facebook, Instagram,
tiktok, etc.), motores de busqueda (Google, Microsoft), correo electronico y sitios web,
el marketing digital se ha consolidado como una herramienta esencial para lograr
visibilidad, posicionamiento y fidelizacion en mercados altamente competitivos y

conectados.

Para CTS-SOLUTIONS es una herramienta clave que permite incrementar su
visibilidad en provincias, generar confianza en nuevos clientes y destacar frente a la
competencia en un entorno virtual saturado, en la actualidad el marketing digital permite

llegar al publico objetivo de manera inmediata, medible, economica y directa.

Las 4P’s del Marketing: producto, precio, plaza y promocion son elementos
esenciales en la formulacion de estrategias comerciales. Su analisis en este estudio es

clave para comprender como optimizar la oferta de CTS-SOLUTIONS en el mercado
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ecuatoriano de seguridad electronica, permitiendo identificar oportunidades de mejora y

reforzar el posicionamiento de la empresa.

Producto: Hace referencia a los bienes o servicios que una empresa pone a
disposicion del mercado para satisfacer necesidades o resolver problemas de los
consumidores (Kotler, P y Armstrong, G 2021). En el caso de CTS-SOLUTIONS, El
portafolio incluye soluciones de seguridad electronica como centrales de incendio,
alarmas, cercos eléctricos, centrales condominales, porteros y sistemas de acceso. Si bien
estos productos cumplen con altos estdndares de calidad, es fundamental evaluar y adaptar
la oferta a las preferencias y realidades locales de cada ciudad o regidon objetivo. Este
analisis es importante para la investigacion porque permitira identificar brechas entre la
oferta actual y las demandas especificadas del mercado, garantizando asi que las
soluciones ofrecidas no so6lo sean técnicamente competentes, Sino también cultural y

econOmicamente adecuadas.

Precio: Corresponde al valor monetario que el cliente debe pagar para adquirir un
producto o servicio, representando la compensacion econdmica que recibe la empresa a
cambio de su propuesta de valor (Lamb.C, Hair.J y McDaniel,C, 2019). En CTS
SOLUTIONS, la definicion de precios debe considerar la estructura de costos, la
competitividad del sector, los margenes deseados y las particularidades logisticas de cada
region, asi como las alianzas estratégicas con distribuidores locales. En la investigacion,
el analisis del precio es crucial para determinar como la politica de precios debe incentivar
la adopcion de los productos y fortalecer relaciones comerciales sostenibles, asegurando

rentabilidad y competitividad.

Plaza: Se refiere a los canales ubicados y segmentos de mercado en los que la
empresa ofrece sus productos y/o servicios. En este estudio se evaluara la efectividad de
la distribucion actual y la necesidad de incorporar nuevos aliados estratégicos en ciudades
clave como Cuenca, Manta, Portoviejo, Riobamba y Ambato. Este aspecto es vital para
la investigaciébn porque un esquema de distribucidon optimizado no so6lo amplia la
cobertura geografica, sino que también mejora la disponibilidad del producto incrementa

la satisfaccion del cliente y reduce costos operativos.

Promocion: Incluye todas las acciones disefiadas para dar a conocer el producto,
persuadir a los clientes y fomentar su fidelizacion (Stanton, Etzel & Walker,2007). En el

contexto de CTS-SOLUTIONS, La promocién contempla campanas digitales,
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Capacitaciones y demostraciones técnicas, orientadas a aumentar el reconocimiento de
marca y generar confianza en el producto. Analizar la promocion en esta investigacion es
esencial para determinar qué estrategias comunicacionales tienen mayor impacto en el
mercado objetivo y como pueden integrarse de manera coherente con las demas variables

del marketing.

El modelo de las 4P’s del Marketing (Semrush, 2023) (Producto, Precio, Plaza,
Promocién) nos permitird disefiar una oferta que sea atractiva y relevante para el publico
objetivo. Este enfoque ayudara a optimizar cada elemento de la estrategia, asegurando
que cumpla con las necesidades y expectativas del mercado, ademas, permitira realizar
un analisis detallado para identificar diferentes oportunidades de diferenciacion y evaluar

la posicion frente a la competencia en la linea de seguridad electronica.

Imagen N° 3

Ilustracion de las 4P’s del Marketing.

PRODUCTO

* Serefiere alos bienes o
Servicios que una
empresa ofrece a sus
clientes

= |Implica la determinacion
del valor monetario que
se asigna al producto o
servicio.

« Serefiere alos
segmentos de mercado

PROMOCION

¢ Implica todas las
actividades para dar a
conocer el producto y en los cuales se oferta
persuadir a los clientes los productos y/o
vy lograr su fidelizacién . servicios.

Fuente: (McCrthy, 1960; Kotler y Armstrong 2018)

Elaborado por: Irma Guaman
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1.4 Marketing de contenido
El consumidor actual no solo busca productos, sino experiencias, informacion y

valor agregado. El marketing de contenidos responde a esa necesidad: es una estrategia
que consiste en crear y distribuir contenido relevante, Valioso y coherente para atraer,
educar y conectar con el publico objetivo con el fin de influir en sus decisiones y
fidelizarlos con el fin de Aumentar la visibilidad de la marca, posicionarse como referente
o experto en la industria de la seguridad electronica lo que permite generar confianza y

credibilidad. (Somos Peces Voladores, 2018)

Para CTS SOLUTIONS es fundamental usar el marketing de contenidos a través
de videos educativos y resuelve dudas, en lugar de solo promocionar se establece una
relacion de confianza, convirtiendo a la marca en un aliado confiable. Esto, a su vez,
fideliza al cliente, pues no solo estd comprando un producto, sino que esta obteniendo
valor agregado a través de la experiencia educativa promocionada, lo que mejora la

percepcion y le ayuda a tomar decisiones mas informadas.

Imagen N° 4

Ilustracion del Marketing de Contenido.

CONTENT
MARKETING

Fuente: (Somos Peces Voladores, 2018)
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1.5 visibilidad.
La visibilidad se refiere a la facilidad con la que una empresa o marca puede ser

detectada y reconocida por su publico objetivo, especialmente en un mercado saturado.
Cuando mayor sea La visibilidad, mayores seran las probabilidades de ser reconocida por

los consumidores.

Es el primer paso para construir posicionamiento, valor y confianza en la mente

del cliente.

Esta visibilidad puede lograrse a través de publicidad pagada, contenido organico,
campaias de estratégicas y el uso de medios tradicionales o digitales segiin los objetivos

y recursos de la empresa.

1.6 Posicionamiento.
El posicionamiento consiste en ubicar un producto, servicio o marca en la mente

del consumidor de manera clara, tinica y diferenciada frente a la competencia.

No se trata unicamente de lo que hace con el producto, sino de lo que se logra en
la mente del consumidor. Es un proceso estratégico enfocado en destacar el valor o
beneficio principal que el cliente percibe, especialmente en una sociedad saturada de

mensajes, comunicaciones € informacion.

1.7 Analisis FODA
Considerada para este estudio la evaluacion general de las fortalezas, capacidades

internas que dan ventaja competitiva (;Que hago bien?, ;Qué valor aporta mi producto?)
oportunidades, factores externos que pueden favorecer el crecimiento de la empresa
(¢Qué tendencias puedo aprovechar?) debilidades, limitaciones internas que pueden
afectar el desempefio (;Qué me falta mejorar?) y amenazas, factores externos que
representan un riesgo o desafio (;Qué me puede afectar del mercado o competencia?) a
una empresa es una forma de vigilar los ambientes internos y externos, mediante el
analisis FODA (Asana, 2024) se evaluard la alianza estratégica, determinando si el
distribuidor cuenta con fortalezas complementarias y si las oportunidades del mercado
benefician a las dos partes, este analisis permitird identificar posibles riesgos y areas de
mejora para fortalecer la relacion comercial, ademas, el analisis FODA (Weihrich,
H.,1982,p.60) también aplicara en el area del marketing digital para optimizar el uso de

recursos disponibles y tiempo, adaptandose de manera eficiente segin tendencias o
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cambios del mercado, garantizando una mayor competitividad y eficiencia en la toma de

decisiones.

En conjunto, estos marcos conceptuales ofrecen una base teodrica integral que
sustentara la propuesta de un plan estratégico para la empresa, permitiendo analizar el
contexto actual de la empresa, identificar oportunidades de mejora y disefiar acciones
alineadas con las necesidades del mercado, asegurando asi la permanencia, visibilidad y

efectividad de las estrategias planteadas en esta investigacion.
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Imagen N° 5

Tlustracion Analisis FODA.

Fortalezas Oportunidades

Debilidades Amenazas

Fuente: (Castillo-Ruano y Banguera Rojas, 2018)

Esta herramienta de andlisis situacional estratégica permite identificar factores
internos como fortalezas y debilidades y factores externos tales como, oportunidades y
amenazas de CTS-SOLUTIONS. A través del FODA se podra tomar decisiones con base
a datos objetivos sobre la situacion actual y disefiar estrategias alineadas para maximizar
los factores positivos y mitigar los factores negativos considerando las capacidades

internas y al entorno externo.

La combinacion de estos conceptos permite estructurar un plan coherente,
aplicable y medible para fortalecer el posicionamiento de CTS SOLUTIONS conectando
la teoria con la practica en el concepto especifico del mercado ecuatoriano de seguridad

electronica.
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Capitulo IT
2.1 Marco Metodologico

En este capitulo presenta el marco metodologico que orienta el desarrollo del
trabajo de investigacion, definiendo las actividades, metodologia, herramientas,
indicadores y productos necesarias al desarrollar un plan estratégico para aumentar la
visibilidad y posicionamiento de la empresa CTS-SOLUTIONS en el mercado

ecuatoriano.

La presente investigacion se fundamenta en un enfoque cualitativo aplicado con
soporte cuantitativo orientado al analisis del marketing digital como canal principal para
captar, evaluar y convertir potenciales clientes en subdistribuidores estratégicos de CTS

SOLUTIONS.

Este enfoque permitird comprender el comportamiento del publico objetivo en
entornos digitales, identificar prospectos interesados en distribuir productos de seguridad
electronica y aplicar herramientas estratégicas (FODA y 4Ps) para su calificacion e
integracion al modelo de expansion comercial de la empresa, el estudio es tipo aplicado
ya que parte de la necesidad real de mejorar la visibilidad y posicionamiento de CTS
SOLUTIONS a través del marketing digital con el objetivo de generar conexiones

estratégicas con nuevos aliados comerciales.

2.2 Herramientas de Analisis
Para alcanzar los objetivos planteados y responder a las preguntas de investigacion

se plantearan las siguientes herramientas.

2.2.1 Marketing Digital
e Para la captacion de prospectos calificados mediante campafias en redes

sociales y medios digitales segmentados por ubicacion y dirigidos al sector
de la seguridad electronica.

e Permitira medir el alcance, interaccion y clics de los potenciales aliados
estratégicos lo que permitird filtrar prospectos con interés genuino en

establecer una relacion comercial.
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2.2.2 FODA
Se aplicara de forma dual:

e Interno, para evaluar las fortalezas actuales de CTS-SOLUTIONS En
materia de posicionamiento y presencia en el mercado.

e Externo, para analizar a los prospectos calificados de terminar su
viabilidad como aliados estratégicos, considerando factores como

reputacion, infraestructura, alcance geografico y potencial de compra.

Se aplicard a los casos que demuestren un interés real en establecer relaciones

comerciales.

2.2.3 Modelo de las 4Ps del Marketing.

e Se empleard como marco estructural para disefiar propuestas comerciales
diferenciadas para los aliados seleccionados.

e Se ajustaran las variables producto, precio, plaza y promocion segun perfil
de cada prospecto con el fin de maximizar la percepcion de valor y la

probabilidad de establecer una alianza sostenible.

Servira como base para el disefio del plan estratégico.

2.3Poblacion y Muestra

2.3.1 Poblacion.
La poblacion estd compuesta por factores clave del sector de la seguridad

electronica en el Ecuador especificamente:

e Técnicos especializados

e Instaladores independientes.

e Ferreterias tecnoldgicas con linea de seguridad electronica

¢ Emprendedores vinculados a la integracion y comercializacion de sistemas

de seguridad.

Este estudio se focalizara en las ciudades de Cuenca, Manta, Portoviejo, Riobamba y

Ambato por

su potencial de crecimiento, demanda y relevancia estratégica para expansion de CTS-

SOLUTIONS.
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2.3.2 Muestra.
El muestreo se realizard través de un método no probabilistico por juicio y

objetivo, lo que implica la seleccién intencionada de casos con bases en criterios
estratégicos, ya que se empleard los conocimientos a cerca de la poblacién y sus

elementos para elegir los casos que se empleara en la muestra.

e Se aplicard un muestreo por interés demostrado, es decir se analizaran inicamente
los casos de quienes respondan de forma activa las campafias digitales,
demostrando disposicion para establecer un vinculo comercial.

e Se proyecta captar al menos 100 registros digitales calificados.

e Se espera evaluar detalladamente al menos 30 prospectos mediante FODA.

e El objetivo es seleccionar entre 5 y 10 nuevos subdistribuidores viables.

2.4 El proceso metodologico estara estructurado en tres fases principales:

2.4.1 Fasel: Captacion mediante marketing digital
En esta etapa se centra en atraer prospectos calificados mediante estrategias

digitales especificas para el sector de la seguridad electronica, se implementaran
campaiias en redes sociales (Facebook, Instagram, Tik Tok y WhatsApp Bussines)
dirigidas a técnicos, integradores y comercios afines al sector de la seguridad electrénica,
aprovechando la publicidad pagada y la segmentacion avanzada por intereses, ubicacion
y comportamiento de compra. El contenido serd de alto valor (videos, tutoriales,
testimonios, publicaciones educativas y promociones) para traer e interactuar con el

publico objetivo.

La comunicacion serd directa y personalizada atreves de WhatsApp funcionando
como unico filtro de interés desde la publicidad, y facilitando la recoleccion de datos de
los potenciales clientes, este contacto permitird recopilar datos clave como nombre,
ubicacion, necesidades especificas, y nivel de decision de compra, creando asi una base
de datos segmentada para unir con estrategias posteriores. La combinacion de atraccion
organica y campafias pagadas garantiza un flujo constante de potenciales clientes

potenciales.
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Imagen N° 6

Ilustracion de resultados de campaiia en red social
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Fuente: (Facebook, Captura de pantalla,2025)

2.4.2 Fase 2: Evaluacion FODA del cliente potencial.
Los prospectos que muestren interés en establecer una relacion comercial seran

evaluados individualmente mediante un FODA general, analizando:

Fortalezas: experiencia en el rubro, infraestructura, equipo técnico, presencia

local, capital operativo.

Oportunidades: ubicacion geografica, demanda local, posibilidad de cubrir

zonas donde CTS-SOLUTIONS no tiene presencia.
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Debilidades: falta de posicionamiento, bajo volumen inicial, desconocimiento

técnico.
Amenazas: alta competencia local, informalidad, barreras logisticas.

Mediante el andlisis FODA (Asana, 2024) se evaluara el valor que tiene cada
alianza estratégica, determinando si el distribuidor cuenta con fortalezas complementarias
y si las oportunidades del mercado benefician a las dos partes en mencion. Este andlisis
permitira identificar posibles riesgos y oportunidades de mejora en areas especificas para

fortalecer la relacion comercial.
Descripcion de como levantar el FODA

El levantamiento del analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas). Se realiz6 siguiendo un procedimiento estructurado que permitié garantizar

la objetividad y la relevancia de la informacion obtenida.
Objetivos del FODA

Antes de iniciar se establecio que el objetivo principal del andlisis seria evaluar la
situacion interna y externa de CTS-SOLUTIONS y los prospectos identificados a través
de las campanias digitales, con el fin de determinar su viabilidad como aliados estratégicos

y su potencial para contribuir posicionamiento y visibilidad de la empresa en el mercado.
Identificacion y clasificacion de factores

Los datos recolectados se organizaron en matrices de andlisis para clasificar la

informacion segln la naturaleza interna o externa

Factores internos, recursos capacidades estructura organizacional calidad de

servicio portafolio de productos infraestructura tecnologica la reputacion de marca.
Fortalezas, Elementos internos que dan ventaja competitiva.
Debilidades, Limitaciones linternas que pueden obstaculizar el crecimiento.

Factores externos, condiciones del mercado, competencia, demanda, tendencias

tecnologicas, politicas, economia local y nacional.
Oportunidades, factores externos que pueden ser aprovechados para crecer

Amenazas, factores externos que representan un riesgo para los objetivos.
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Matriz FODA

Con la informacion priorizada se elabor6 la matriz FODA definitiva, separando

los factores de la empresa y de cada prospecto estratégico.

La matriz sirvié como base para:

o Identificar estrategias FO (aprovechar fortalezas para explorar oportunidades).
e Definir estrategias DO (superar debilidades aprovechando oportunidades)
e Prevenir riesgos mediante estrategias FA (usar fortalezas para mitigar amenazas)

e Implementar estrategias DA (minimizar debilidades y evitar amenazas).

Imagen N°7

Ilustracion de analicis FODA empresa CTS-SOLUTIONS

ANALISIS FODA DE CTS-SOLUTIONS

ORIGEN INTERNO ORIGEN EXTERNO

ATRIBUTOS DE LA EMPRESA ATRIBUTOS DEL AMBIENTE

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Trayectoria

Experiencia de nuestros colaboradores
Representacion oficial de marcas lideres en

seguridad electronica y comunicacidn.

Soporte técnico y capacitacidn a instaladores.
Gama de productos

Precios competitivos

* Expansidn en ventas a través de canales
digitales.

Alianzas estratégicas con diversos
proveedores del Core Business.

Creciente demanda en PYMES del Ecuador
Creciente demanda de soluciones de
seguridad electrénica debido al aumento de
la inseguridad

« Creciente interés en servicios de monitoreo
remoto con acceso a dispositivos moviles.

DEBILIDADES AMENAZAS

Baja visibilidad online

Enfoque reducido en marketing.

Limitada presencia en provincias.

Falta de una estrategia digital.

Imagen de marca poco posicionada en el
mercado.

Limitada red de subdistribucidn provincial.

0
A

Escasez de Financiacion a PYMES

Numero Limitado de Proveedores a fines.
Competencia creciente .

Dependencia de proveedores internacionales.
Cambios regulatorios y fiscales

www.cts-solutions.com.ec

Autor: (Albert S. Humphrey,1960)

Elaborado por: Irma Guaméan
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Imagen N°8

Ilustracion de analicis FODA socio estrategico

ANALISIS FODA SUB DISTRIBUIDOR

Fortalezas Oportunidades
e Conocimiento técnico * Aumento en la
especializado en los demanda de soluciones
productos. de seguridad.
e Red de distribucion y * Expansion a nuevos
logistica establecida. nichos de mercado.
* Reputacion en el * Alianzas con
mercado local. integradores e
instaladores
Debilidades Amenazas
* Escasa diferenciaciéon ¢ Competencia de
frente a la competencia. grandes distribuidores
* Débil posicionamiento ¢ cambios regulatorios.
de marca propia e Rapida evolucion
* Recursos limitados para tecnoldgica
compras al por mayor ¢ Cambios regulatorios

Autor: (Albert S. Humphrey,1960)

Elaborado por: Irma Guaman

2.4.3 Fase 3: Aplicacion de las 4Ps del marketing

Una vez calificado como viable se procedera a aplicar el modelo de las 4Ps para
estructurar su integracion como subdistribuidor de CTS-SOLUTIONS asegurando

coherencia comercial y maximizacion del potencial de su mercado local:

Producto: El equipo comercial coordinara una reunioén con el prospecto para
analizar la demanda especifica de su zona y el perfil de clientes que atiende. Con base en
esta informacion se definira el inventar e inicial priorizando lineas de alta rotacion, como
centrales de incendio, alarmas de seguridad, cercos eléctricos, porteros eléctricos. El
pedido inicial sera documentado y registrado como punto de referencia para su

seguimiento.
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Precio: Se establecerd una escala de descuento correspondiente segin el
compromiso de compra mensual del prospecto, aplicando un esquema progresivo del
10%, 12% o 15% en funcion del monto de compra acordado. Esas condiciones quedaran
formalizadas en el contrato comercial Incluyendo incentivos adicionales por

cumplimiento de objetivos Trimestrales.

Plaza (Distribucion): S¢ de lo imitara la zona de cobertura exclusiva o prioritaria
que tendra el subdistribuidor, y se definir los mecanismos de entrega. El abastecimiento
se realizard desde el centro logistico de CTS-SOLUTIONS en Quito, con tiempos de
entrega estimados de entre 24 y 48 horas. Asi mismo, se establecer un inventario minimo

que el subdistribuidor debera mantener para garantizar disponibilidad en mercado local.

Promocién: Se proporcionan material promocional fisico y digital personalizado
y el subdistribuidor serd incluido en campafas digitales segmentadas en su zona
geografica. Ademas, se coordinara capacitaciones técnicas y comerciales periddicas, asi
como acciones promocionales conjuntas, tales como activaciones locales publicaciones

coordinadas en redes sociales y participacion en eventos o ferias del sector.

Este modelo no se limita a entregar productos y descuentos, sino que integra al
subdistribuidor como socio comercial activo con métricas claras soporte constante y
revision periddica para maximizar la rentabilidad y fortalecer el posicionamiento en el

mercado.
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Tabla N°1

N
TABLA DE ESCALA DE DESCUENTOS SUBDISTRIBUIDOR (ﬂ ’ C TS

Rango de
Descuento al
Compra o Marca Condicion Plus
Subdistribuidor
(USD)
Continuidad de compra
minimo 2 meses seguido
4to mes
Pagos realizados dentro del .
$1.000 S consecutiv
10% Intelbras | plazo acordado Participacion
$1.999 o o Regalo
en capacitaciones. (mantenerse
. | (Consultar)
informado le va dar una mejor
idea de vender el producto)
Continuidad de compra
minimo 2 meses seguido
4to mes
Pagos realizados dentro del '
$2.000 o consecutiv
12% Intelbras | plazo acordado Participacion
$2.999 o o Regalo
en capacitaciones. (mantenerse
(Consultar)
informado le va dar una mejor
idea de vender el producto)
Continuidad de compra
minimo 2 meses seguido
) 4to mes
Pagos realizados dentro del )
$3.000 S consecutiv
15% Intelbras | plazo acordado Participacion
$3.999 o o Regalo
en capacitaciones. (mantenerse
(Consultar)

informado le va dar una mejor

idea de vender el producto)
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2.5 Cronograma

El programa establece la secuencia de actividad de desarrollar en el periodo de 16
semanas. Inicia con la investigacion durante las semanas 1 a 4, seguida el disefio de
estrategias en la semana 5 a 8. Posteriormente se ejecuta la implementacion piloto entre
la semana 9 y 12, finalizando con la evaluacion de resultados de la semana 13 a 16 este

orden permite un avance estructurado y coherente del proyecto.

Tabla N° 2

Cronograma de actividades

Actividad Semana 1-4 | Semana 5-8 | Semana 9-12 Semana 13-16

Investigacion X

Disefo de X

estrategias

Implementacion X

Piloto

Evaluacion de X

resultados
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2.6 Presupuesto

A continuacidn, se presenta la proyeccion del presupuesto necesario para la
implementacion del plan estratégico basado en marketing digital, evaluacion de
prospectos y aplicacion de herramientas de marketing para el posicionamiento de CTS
SOLUTIONS.

Tabla N°3

Presupuesto de implementacion

Rubro Valor

Investigacion: (Levantamiento de informacion, analisis FODA, entrevistas | $300

digitales, diagndstico, de mercado segmentacion de prospectos)

Campana digital: (disefo, ejecucion y seguimiento de campanas en redes | $700

sociales como Facebook, Instagram, tok tok y Whatsapp Business)

Capacitacion: (formacion técnica y comercial a los nuevos subdistribuidores,

desarrollo de material educativo y talleres online / presencial) $300

TOTAL | $1,800

Este presupuesto contempla los resultados clave para desarrollar una estrategia
integral que abarque desde la captacion digital hasta la formacion e integracion estratégica
de nuevos aliados comerciales fortaleciendo asi el posicionamiento nacional de CTS

SOLUTIONS en el mercado de la seguridad electronica.
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Capitulo 111

3.1Resultados
Tras la aplicacion del enfoque metodologico planteado, se obtuvieron hallazgos

significativos que permiten comprender el panorama actual de CTS-SOLUTIONS vy
delinear acciones de estratégicas para optimizar su visibilidad y posicionamiento en el

mercado ecuatoriano de la seguridad electronica.
Alcance de campaias de marketing digital.

» Las campaiias digitales implementadas en redes sociales y medios especializados
lograron un alcance total de 18 450 impactos en las ciudades clave.

» El canal mas efectivo fue Facebook Ads segmentando por intereses en seguridad
electronica, de mayor perfil técnico.

» Incremento significativo de la visibilidad digital de CTS-SOLUTIONS a través

de las campanas segmentadas en redes.

Aplicando el criterio de interés demostrado se descartaron 23 registros por no cumplir

requisitos de ubicacion o giro del negocio quedando 89 prospectos validos.
El analisis del perfil revelé

e 48% Técnicos independientes
e 32% Ferreterias tecnologicas

e 20% emprendedores con pequeia cartera de clientes

Las ciudades con mayor concentracion de prospectos fueron Cuenca (28%)

Portoviejo (20%) Riobamba (15%) y Ambato (12%)

De los 89 prospectos validos se evaluo detalladamente a 30 mediante analisis

FODA para medir su potencial como aliado estratégico.
Fortalezas
Infraestructura minima instalada para distribucién 80%
Experiencia previa en la venta de productos de seguridad electronica 70%.
Oportunidades

Crecimiento sostenido de la demanda local 85%
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Escasa presencia digital propia 55%

Debilidades

Limitada inversion inicial para stock 65%

Escasa presencia digital propia 55%

Amenazas

Competidores con acuerdos exclusivos con otras marcas 35%
Variabilidad y la demanda estacional 20%

Aplicacion del modelo de las 4Ps

La informacion obtenida permitié personalizar la propuesta comercial para cada

perfil optimizando las variables del marketing.

Producto: Inclusion de lineas de centrales de incendio, alarmas, cerco eléctricos

y acceso priorizando articulos de alta rotacion.

Precio: Esquema escalonada de descuentos por volumen partiendo del 10%

llegando hasta el 15% para compras superiores a $4000.

Plaza: distribucion inicial mediante envios directos desde Quito con tiempo de

entrega de 24 a 48 horas.

Promocion: Plan de co-marketing que incluye material grafico, publicaciones

conjuntas en redes sociales y aplicacion de técnicas gratuitas.

Con base en el andlisis se identificaron 7 nuevos subdistribuidores viables que

cumplen con los criterios estratégicos de CTS-SOLUTIONS

e (Capacidad operativa minima.
e Interés y compromiso demostrado.

e Potencial de expansion local.

Estos aliados estratégicos permiten ampliar la cobertura de la empresa en las
ciudades meta, aumentar la pasion en mercados regionales y consolidar la marca como

referente de la seguridad electronica a nivel nacional.
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Interpretacion de resultados.

La metodologia aplicada demostr6 ser efectiva para no solo captar prospectos
calificados, sino también evaluar su viabilidad antes de establecer alianzas. El uso del
marketing digital como herramienta de prospeccion permitié alcanzar a actores clave con
una inversion controlada mientras que el analisis FODA y el modelo de las 4Ps aseguran

que la propuesta final fuera adaptada y relevante para cada caso.

En términos estratégicos el estudio evidencia que la combinacion de capacitacion
digital y evaluacion estructurada incrementa las posibilidades de cerrar acuerdos

sostenibles optimizando recursos y minimizando riesgos comerciales.

Captacion efectiva de prospectos interesados en distribuir productos de seguridad

electronica,

Evaluacion estratégica de dichos prospectos mediante el analisis FODA para determinar

su viabilidad como aliados comerciales.

Aplicacion del modelo de las 4Ps para la integracion estructurada y sostenible de

nuevos subdistribuidores en ciudades objetivas.

Fortalecimiento de la de distribucion nacional especialmente en provincias clave fuera de

Quito.

3.2 Conclusiones
En cumplimiento al objetivo general

El estudio permitié elaborar un plan estratégico que combina herramientas de
marketing digital, el andlisis de prospecto mediante matriz FODA y la aplicacion del
modelo de las 4 Ps. A través de este enfoque, CTS-SOLUTIONS cuenta con una guia de
planificacion para incrementar su visibilidad y mejorar su posicionamiento en el mercado
ecuatoriano. La metodologia aplicada no so6lo arrojé resultados concretos en la captacion
de prospectos y seleccion de subdistribuidores, sino que ademas establecid un esquema

de trabajo replicable para futuras expansiones.
Alianzas estratégicas como factor clave

El andlisis en provincias estratégicas como Cuenca, Manta Portoviejo, Riobamba
y Ambato permitid identificar socios con gran potencial de convertirse en

subdistribuidores. La aplicacion del FODA permite filtrar con objetividad a los posibles
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distribuidores, asegurando que el crecimiento territorial se realice con socios confiables
y complementarios que aporten el fortalecimiento de la red de distribucion de CTS-

SOLUTIONS.

Efectividad del marketing digital

Con relacion al segundo objetivo especifico la campafia digital dirigida a técnicos
e integradores demostrd ser canal eficaz para llegar al publico objetivo. El uso de
contenidos especializados y a la segmentacion geografica permitid no sélo atraer
prospectos calificados, sino también a reforzar la presencia de la marca en zonas
estratégicas, posicionando CTS-SOLUTIONS como un actor relevante en el sector de la

seguridad electronica.

El marketing digital especialmente a través de redes sociales, es un canal potente
para ampliar la red de distribucion de CTS SOLUTIONS permitiendo llegar a publicos

especificos con bajo costo y alta efectividad.
Integracion de estrategias

La combinacién de alianzas estratégicas,

La aplicacion del modelo de las 4Ps en CTS-SOLUTIONS permiti6 estructurar
una guia de accion Coherente que integran producto, precio, plaza y promocion de manera
organizada. En cuanto a productos, se identifico la necesidad de diversificar el folio al
igual que fortalecer el soporte técnico y las capacitaciones como valor agregado; respecto
al precio se implementaron esquemas escalonados que garantizan competitividad y
rentabilidad; en la plaza se prioriz6 la expansion a través de alianzas estratégicas con sus
distribuidores en provincias clave asegurando eficiencia logistica y sostenibilidad
comercial; y en la promocion se comprob6 la efectividad del marketing digital con
segmentacion geografica y contenido especializado que posiciona la marca frente al
publico objetivo. La integracion de estas variables permitid disefiar un modelo replicable
que incrementa la visibilidad, fortalece la red de distribucion y consolida el

posicionamiento de CTS-SOLUTIONS en el mercado ecuatoriano.
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Esta metodologia garantiza una expansion sostenible, adaptada a las realidades
locales y alineada con los valores y capacidades de la empresa, asegurando un mejor
posicionamiento y mayor competitividad en el mercado ecuatoriano de seguridad

electronica.

3.3 Recomendaciones.
Implementar un sistema de seguimiento semestral que evaliia el desempeno de

cada nuevo subdistribuidor, considerando indicaciones como volumen de compras y
rotacion de inventario. Esto permitird ajustar la estrategia y asegurar que las alianzas

continien generando valor mutuo.

Continuar con las campanas digitales de segmentacion geografica, con contenido

diverso para incrementar la interaccion con técnicos y empresas del sector.

Utilizar el modelo metodoldgico validado en este estudio para ampliar la
estrategia en otras provincias no abordadas en esta fase. De esta manera CTSS-
SOLUTIONS podra expandir su red de subdistribuidores sin comprometer la calidad del

soporte ni la consistencia de la imagen de marca.

Establecer un sistema de medicion trimestral del posicionamiento de CTS-
SOLUTIONS en el mercado, utilizando encuestas a técnicos analisis de menciones en
redes sociales y participacion en eventos del sector. Esto permitiré ajustar la estrategia de

forma proactiva y mantener la relevancia frente a la competencia.
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