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RESUMEN

La tecnologia forma parte de las empresas donde se han incorporado a sus procesos nuevas
estructuras de Marketing, se deja de lado la manera tradicional de generar imagen e informacion
corporativa, para embarcarse en la era online. Es asi que la mayoria de organizaciones han
creado alianzas con agencias de servicios digitales para la creacion, control y manejo de su
nueva imagen web. El presente trabajo de investigacion, se basa en la gestion del Marketing
digital en los patios de vehiculos seminuevos en la ciudad de Salcedo, para esto se utilizo la
metodologia de investigacion exploratoria y descriptiva, donde se aplicd una encuesta como
técnica de recoleccion de informacidn asi como la entrevista a expertos sobre el tema; y para su
andlisis se consideré un enfoque investigativo de campo y bibliogréafico. Este proyecto se
caracteriza por ser de tipo cualitativo y cuantitativo por la naturaleza de los analisis y los
resultados obtenidos. En funcién a la implementacion del Plan de Marketing digital se
aprovecha al méaximo los beneficios que nos brinda el internet por medio de herramientas
digitales y de esta manera alcanzar a un mercado masivo a nivel nacional, este posicionamiento
mejorara la rotacion de vehiculos mejora las ventas, resulta en la creacion y mejora de pagina
web y Facebook de la empresa en las cuales se implementaran estrategias de Marketing digital

que demuestren el valor de marca usa la web 3.0.

Palabras Claves: plan, medios digitales, facebook, marketing digital, posicionamiento.
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ABSTRACT

Technology has been incorporated in companies so that new marketing structures can be used
in their processes to avoid traditional methods of corporative image and information and to
move into the online era. Therefore, several companies have created alliances with digital
service agencies for the creation, control and management of their new online image. This study
is based on the management of digital marketing in used car dealerships in the city of Salcedo.
To this end, an exploratory and descriptive research methodology was followed and a survey
was applied to experts as a technique to obtain information. For its analysis, a field research and
bibliographic approach were used. This project is characterized as both qualitative and
quantitative due to the nature of the analysis and the results obtained. Based on the
implementation of the digital marketing plan, the benefits offered by the online digital tools are
taken advantage of in order to reach a mass market nationwide. This positioning will improve
sales and lead to the development of the company's website and Facebook account in which

digital marketing strategies will be implemented using the Web 3.0.

Keywords: plan, digital media, Facebook, digital marketing, positioning.
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INTRODUCCION

A nivel mundial existen varias condiciones de venta y publicidad, donde las empresas se ven
obligadas a sujetarse a un ambiente cambiante y lleno de herramientas que aportan a la mejora
de los procesos organizacionales, lo que hace indispensable la actualizacion de conocimientos
por parte de los colaboradores. Estas condiciones de ventas y demas circunstancias externas,
Ilevan consigo la formacion de estrategias que aporten a mejorar los resultados estadisticos del
funcionamiento organizacional, productivo y de ventas; en este Gltimo punto sobre las ventas
es donde intervienen las diferentes estrategias de Marketing que genera un mercado diferente
de estudio sobre los clientes, competencia, producto, publicidad; pues mide, mejora y aporta a
los resultados de una empresa. Aqui se desarrolla la idea de implementar como estrategia al

Marketing digital.

Las empresas a nivel mundial incluido el medio automotor, opta por este tipo de estrategia de
Marketing pues la demanda de vehiculos sigue en aumento; y, la poblacién por automovil
adquirido muestra el potencial para una expansion adicional, la industria automovilistica tiene
un desafio social como es, la competencia; lo que hace a las empresas abarcar diferentes nichos

de mercado y que a su vez buscan nuevos productos para reforzar su posicién comercial.

Las marcas de autos mas importantes a nivel mundial implementan continuamente varios
mecanismo publicitarios generados por el lanzamiento de un nuevo vehiculo o por expandir su
marca, es asi que los diferentes concesionarios se mantienen en el mismo enfoque, estos son
medibles al alcanzar los presupuestos de venta, compaginados con las estrategias publicitarias
con las que actualmente se manejan, que son en linea (internet) con un alcance mayoritario, y

la percepcion de aquellas personas que tiene sobre el lugar, marca y condiciones de compra.

En consideracion a la idea anterior se expresa el criterio de empresas mundiales que refuerzan

su potencial de venta con el Marketing digital:

La empresa Ford en continuidad con sus tendencias de promocién emplea nuevos mecanismos

para llegar a mercados diferentes y hasta cierto punto dificiles, como es el mercado juvenil



universitario; es ahi donde la direccion de mercadeo realiza actividades creativas, utiliza los
medios digitales, basado en eventos que relacione al consumidor con el producto, y su
experiencia grata de encontrar la misma satisfaccion visual que la experiencia de vivirlo. La
difusion de estos eventos llama la atencién por el uso de herramientas basicas de internet las
mas usadas por este medio Facebook, Twitter, Instagram, que en reiteradas ocasiones
sorprenden la mente del mercado objetivo, pues las localidades utilizadas para hacer uso

palpable de su oferta son los predios de las universidades.

KIA fortalece su estrategia digital para mejorar la experiencia del cliente, considera sus
anteriores mecanismos para conocer las necesidades del consumidor como era el call center,
inversiones en plataformas de encuestas entre otras; en la actualidad y bajo las consideraciones
de los indicadores de efectividad la empresa se basa a nuevas lineas de adquisicion de
informacion y base de datos de los clientes; y surge Europa press (2018) donde menciona que
“la estrategia omnicanal disefiada por Atento para KIA en México que esta basada en el analisis
de datos y combina tecnologia de vanguardia con talento humano para generar una solucion de
principio a fin, que abarca todos los procesos del ciclo de vida del consumidor y que maximiza
los beneficios de la digitalizacion aplicada a la atencion a través de una amplia gama de canales
online y offline adaptados a las preferencias de cada consumidor” (Europa Press, 2018).

La marca Toyota menciona en una publicacion la necesidad de mantener alianzas de Marketing
digital que le brindara el manejo y control publicitario a la altura, para entregar resultados a
través de estrategias integradas para el lanzamiento de su nuevo modelo de auto Innova
realizada el 2018.

El sector automotor juega un papel importante en la economia del pais, y los pardmetros
econdmicos que maneja este medio son las recaudaciones fiscales, generacion de valor
agregado, y la creacion de fuentes de trabajo; este ultimo se ha fortalecido por el incremento de
pymes donde las facilidades que permite categorizarse como un comerciante, crean pequefios e

informales competidores para patios de venta de autos nuevos o0 seminuevos.

En la provincia de Cotopaxi el incremento acelerado de concesionarios de vehiculos, sean estos

pequefias o grandes empresas, obliga a los distintos propietarios incursionar en nuevas ofertas



de productos, por ejemplo, en la venta de autos seminuevos sumandole un valor agregado; sobre
la base de las consideraciones anteriores el extra que genera confianza sobre el producto es el

factor que marca la diferencia en los distintos concesionarios.

En la ciudad de Salcedo las empresas ofertantes de vehiculos nuevos y usados generan nuevas
culturas de publicidad; el manejo de herramientas digitales es indispensable en la actualidad.
La mayor parte de anuncios en sectores como Salcedo se identifica que la plataforma de més
uso para promocionarse es OLX y Mercado Libre, con anuncios clasificados de diversas
organizaciones, y lastimosamente la empresa no posee un espacio donde se pueda identificar la
marca; lo que trae como consecuencia el no posicionamiento de la marca, por la deficiente
utilizacion del Marketing digital, entre estos la falta de un sitio web completo y propio de la

empresa.

La empresa Jos Cars considera esta nueva tendencia del Marketing digital como la mejor opcion
para incursionar en mercados digitales que con poca inversion mejore la demanda e ingresos.
La excesiva oferta del mercado automotor por empresas utilizadas para venta y distribucion de
autos nuevos y usados, genera la implementacion de estrategias sobre Marketing que fortalecen
las planificaciones actuales del departamento de ventas de la empresa Jos Cars, pues los indices
de ingresos actualmente no son alentadores; y el hacer uso de herramientas digitales son el paso
principal para generar una nueva imagen y cumplir con los objetivos de ventas planteados,

frente a posibles clientes dentro de los portales web de oferta.

La situacion problematica de la empresa Jos Cars se genera por la falta de posicionamiento en
el mercado y este inconveniente se refleja en los presupuestos de ventas que no llegan a
cumplirse y baja participacién en el mercado. Ante la situacion planteada es indispensable
contar también con personal capacitado sobre la creacion, control y seguimiento de paginas web
publicitarias y portales electronicos en general; se genera a la vez la necesidad del presente
soporte investigativo pues brinda las bases necesarias para llevar a cabo las propuestas de

mejora.



Se plantea el objetivo general de la investigacion en disefiar estrategias del Marketing digital en
el patio de vehiculos seminuevos en la empresa Jos Cars en la ciudad de Salcedo, por lo tanto,

es necesario establecer los objetivos especificos:

e Fundamentar teéricamente la variable de estudio del Marketing digital.

e Diagnosticar la situacion actual del uso de las herramientas Marketing digital en el
patio de vehiculos seminuevos Jos Cars.

e Proponer estrategias de Marketing digital mediante la Pagina web y Fan Page para

promocionar la empresa Jos Cars.

En la presente investigacion se emplea la metodologia descriptiva- explicativa pues este método
se utiliza para resolver problemas, a fin de establecer una relacion de las causas y los
efectos que provoca las escasas estrategias del Marketing digital. Para obtener informacion se
maneja bajo una investigacion documental y de campo para realizar el estado del arte y
fundamentar el estudio general con sus diferentes enfoques y conceptualizaciones de varios
autores, los mismos que se basan en fuentes primarias de informacion que proporciona la
organizacion y las fuentes secundarias, datos de libros, articulos cientificos, entre otras
publicaciones, con resultados cualitativos con la finalidad de utilizar las técnicas de
investigacion que permita comprender los fendmenos hallados mediante un andlisis de

resultados con sus respectivas conclusiones y recomendaciones.

La presente investigacion se justifica en base a la ausencia que existe en la empresa Jos Cars de
una herramienta innovadora como es el Marketing digital; y es importante aplicar las tendencias
promocionales por la alta competencia existente. Con la existencia de la estrategia de
mercadotecnia la organizacién mercadea el producto que oferta y establecer una comunicacion
digital entre cliente- empresa, que en la actualidad es la versiébn moderna del Marketing

analdgico.

Es indispensable como empresa adquirir una estructura con conceptos basicos para aplicar
métodos digitales que existen en la actualidad, y tener una presencia virtual depende de las
necesidades y los medios del mercado en el cual se desenvuelve la empresa; en especial los

usuarios de varios sitios de consulta electrénico que adquieren vehiculos o consultan por precios



y las mejores opciones cada dia; logra la fidelizacion de los clientes actuales al mostrarles el
compromiso que como empresa se crea al otorgarles un servicio de calidad, al alcance de sus

necesidades.

Es asi que Jos Cars tiene por objetivo crear un posicionamiento como marca, trabaja en funcion
de las necesidades actuales de la empresa; genera actividades tales como la captacion de nuevos
clientes, sumarle valor agregado al producto, y de esta forma apreciar e identificar los atributos
ofertados con la finalidad de obtener mayor rentabilidad y productividad y satisfaccion de los

clientes.



CAPITULO I: ESTADO DEL ARTE Y LA PRACTICA

Las diferentes organizaciones actualmente estan obligadas a ser participes de las tendencias
digitales, genera el interés y la capacitacion de sus empleados para fungir en medios
publicitarios creativos y tecnificados con la Unica finalidad de; ser visible en los portales web
en medio de varias empresas que desempefian el mismo rol, toma parte en el mercado objetivo
desarrolla técnicas y herramientas de investigacion, que al ser aplicadas generen resultados

positivos a las metas planteadas por la organizacion.

1.1 Marketing Digital

“E-Marketing: Consiste en lo que una empresa hace para dar a conocer, promover y vender

productos y servicios por Internet” (Kotler & Armstrong, 2003, pag. 81).

El Diccionario de Negocios, define al Marketing digital como “la promocion de productos o
marcas mediante varias vias electronicas donde los medios que pueden ser usados como parte
de una estrategia de mercadotecnia digital de un negocio puede incluir esfuerzos de promocién
por internet, social media, teléfonos moviles, billboards electrénicos y también mediante la
television y la radio” (Diccionario de Negocios, 2018).Una de las caracteristicas de esta técnica
de Marketing es la adaptacion a los diferentes tipos de mercado otorga la empresa una base de

datos amplia y resulta diferenciador de otras estrategias mercantiles.

Denominada también como web 3.0 ,expone sobre el Marketing digital mencionan que “todas
las técnicas del mundo off-line son imitadas y traducidas a un nuevo mundo on-line, que se
traduce en la linea digital de ida y vuelta, comparte la informacion” (MD Marketing Digital,
2015).EIl Marketing digital busca ampliar la meta global de las organizaciones, a traves del uso
de la tecnologia, es decir el internet y los dispositivos inteligentes, cuyo inicio esta encaminado
con entender la necesidades del cliente y satisfacer dicho requerimiento, ademas de disefiar un
plan estratégico , el consumidor tiene altas expectativas al respecto de la atencion al cliente en
el medio digital, pues alli depositan quejas, dificultades, mal servicio, defectos en el producto,
entre otros aspectos y ello es indispensable para la recopilacion de informacion y poder realizar

cambios. La meta es que permanezca en la retina del consumidor “la marca”. Indican que, el



cambio de la conducta del consumidor depende de las estrategias de Marketing digital que
hagan las empresas, es decir que el Marketing bajo el dominio digital, se toma en cuenta la

relacién que tiene con el cliente.

En los afios 60, 70, 80 los conceptos mas fuertes de publicidad eran hacer conocer el producto
al cliente sin mayor innovacion en la forma de llevar la informacion a la mente del consumidor
y en estos mecanismos ambiguos de promocién se encontraban spot radiales, tv y vallas
publicitarias, todo se basaba al ver y oir; en la actualidad se integra el avance tecnoldgico y los

medios publicitarios acercandose con el sentir de lo que queremos comprar.

Desde el modo de produccion en serie creado por Henry Ford a inicios del siglo pasado hasta
las tecnologias de informacién (IT, por su sigla en inglés, information technology), se evidencia
una evolucién marcada que pasé de una organizacion del trabajo con maquinas especiales que
aumentaron la productividad, al uso de todo hardware y software disponible que las personas y
los negocios emplean de forma interconectada para llegar a sus objetivos de manera Optima,
convirtiéndose en instrumentos claves para alcanzar la eficiencia empresarial expresada
principalmente en la productividad y la optimizacién de recursos. Poco a poco se empez6 a
hablar de una empresa digital en la que las relaciones significativas, tanto internas como
externas, se realizan, ejecutan y se controlan mediante plataformas digitales. Igualmente, a la
par del crecimiento constante de las tecnologias de informacion, surgi6é Internet como un
verdadero sistema de comunicacion que elimind las barreras e hizo que el mercado se

convirtiera en global (Hallo & Stacey, 2016, pag. 91).

La aplicacion del Marketing digital es importante pues permite evaluar condiciones del entorno
de la empresa, es evidente el potencial de los competidores actuales y la aparicion de otros con
las mismas caracteristicas del negocio, verifica también si las barreras de implementacion de
estrategias de Marketing son altas o bajas en funcién de la industria o sector, se considera para
esto la evaluacion de proveedores al revisar su nivel de negociacion en funcién de la oferta, la
evaluacion también de los clientes y su abastecimiento total o parcial es decir la demanda
existente, y la evaluacion del volumen de compra; todo este analisis con el propdsito de
entender el mercado y como empresa las condiciones actuales para formar parte de un

mecanismo de promocidn y captar una imagen corporativa diferenciada y sobre todo constante.



Las caracteristicas del Marketing digital se forman en funcion del concepto de llevar el producto

al cliente, pero a la vez se manifiesta por el acto de integrarle al cliente en las condiciones del

producto, bien o servicio ofertado:

Es un Marketing personalizado pues permite llegar al cliente de manera individual de
una forma personalizada utiliza la segmentacion, esto no hubiese sido posible sin las
tecnologias digitales.

Es masivo no invasivo , con poca inversion es posible llegar a un gran nimero de
personas, utiliza la propia Pagina web y gestiona un posicionamiento adecuado en los
buscadores.

Es de doble sentido, interactivo con un buen enfoque la ejecucion facilitard la
interaccion de los consumidores y la empresa, abarca el mercado que si consume la
oferta especifica.

Es un Marketing medible pues en base a aplicaciones se revisa el impacto que tiene en

el mercado las acciones de la gestion del Marketing.

Las aplicaciones del Marketing digital dentro de los medios digitales son varios, se menciona

algunas de ellas segun Imagina Estudio (2018):

1.
2.
3.

4
5
6.
.
8
9

Web (Pagina web, tienda en linea)

Creacidn de contenidos (textos, imagenes, videos)

Medios digitales (Blogs, revista virtual, podcast, paginas web, emisoras de radio por
internet, blogs)

Medios sociales (Facebook, Twitter, LinkedIn, Pinterest, Instagram, Flickr, YouTube)
Reputacion digital (participacion en diversas plataformas, valoraciones, seguidores)
Big data (datos a gran escala)

Marketing de influencia (Instagram, YouTube)

Mobile o movilidad

Business leadership (liderazgo empresarial)

10. Geomarketing 2.0 (Imagina Estudio, 2018)



Facebook. - Segun el referente McClard & Anderson (2008) conceptualizan al Facebook como
una plataforma de aplicaciones en la que las interacciones entre los individuos, a través de
dichas aplicaciones, crean el contenido (colectivo), que se basa en interacciones sociales entre

individuos y grupos.

En definitiva el facebook es la creacion de una pagina donde puden interactuar una serie de
grupos colectivas y particulares con la finalidad de dar y darse a conocer, utilizado como una

medio de comunicacion y publicidad.

Redes sociales. - Segun Raffino (2019) en su publicacion expuesta en la pagina Concepto de
define a las redes sociales como “sitios de Internet formados por comunidades de individuos
con intereses o actividades en comdn (como amistad, parentesco, trabajo permiten el contacto

entre estos, de manera que se puedan comunicar ¢ intercambiar e informacion”.

Uno de los medios con mayor acogida y con un sin nimero de aplicaciones, las redes sociales
son el mecanismo que las empresas utilizan para promocionar y publicitar sus funciones o
productos, con un alcance que sobrepasa fronteras traé consigo varios beneficios de
comunicacion, acercamiento de mercado y bajo costos de publicidad; en cuanto al uso

individualizado de las personas es la herramienta que mejora las conexiones personales.

Pagina web. - La pagina web considerada una herramienta ofrecida por las redes sociales crea
en un sitio en particular del Internet para la presentacion y construccién de datos, cuyo objetivo
es proveer acceso uniforme y facil a cualquier tipo de informacién. Y permite identificar las
fases de un negocio, entende que su control y resultado se obtiene por los estandares de venta
que se consiguen con la publicitacion de varias fuentes de informacién basadas en el origen de

la empresa expuesta en la pagina.

Fan Page.- Una Fan Page no es lo mismo que un perfil personal, los datos ingresados y sus
actualizaciones comprenden la informacion de la empresa 0 negocio, y es uno de los aliados
SEO pues las paginas de empresa, perfiles de marca o Fan Page, aparecen con frecuencia,

depende de la eficiencia con la que esté optimizada y vinculada tanto a la Pagina web como al
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resto de los perfiles sociales, en los resultados de busqueda con un posicionamiento mejor que

los perfiles personales, lo que aumenta la visibilidad y las posibilidades de ser identificado.

Hoy en dia las Fan Page manejan la mayor parte de la informacién publicitaria de las empresas
u organizaciones, independientemente del bien o servicio que desean ofertar; su manejo es muy
amplio y facil, simplifica las tareas en varias ocasiones de la contratacion de un grupo

publicitario.

Blogs.- Intenta ofrecer valor a los usuarios y atraerlos hacia sus productos, normalmente dejan
en el articulo un enlace que los lleva directamente hacia la Tienda de la Pagina web, es decir, el
blog ya no solo se convierte en una herramienta de captacion y fidelizacion sino que también,

en el Marketing digital tiene un especial protagonismo en las ventas (Canarias Digital, 2016).

Caracteristica de los blogs:
e Informacion rapida.
e Humaniza la marca.
e Perfeccionan los mecanismos de busqueda al usar Keywords.
e Los blogs emiten mejores resultados en los buscadores SEO, pues la visibilidad de un

sitio web tiene altos niveles de distincion.

Los Blogs son herramientas del Marketing digital pues humaniza la marca sin importar el medio
digital que se utilice, el tema del blog siempre es socializar, o que importa es comunicarse y
hacerse entender con el cliente.Los blogs estan dentro de las categorias de las paginas web por
tal razon guardan una similitud, pero no son lo mismo; la esencia de los blogs es mostrar la
parte mas comunicativa de la empresa entrega los rasgos que mayor énfasis desea mostrar a sus

clientes o buscadores.
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1.1.1 Antecedentes Investigativos

La Escuela de Administracién de Negocios de Colombia EAN, elabora una revista donde
desarrolla una estrategia de Marketing digital a través de la promocion de la Marca Ciudad, que
incluyen para la elaboracién de un sistema digital de aplicacion movil y portal web un manual.
El uso de las Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones (TIC), se ha masificado
dentro del &mbito del turismo, convirtiéndose en herramienta fundamental y en un aliado para
la conquista de turistas para los diferentes destinos que se promocionan a través de aplicaciones
moviles y de portales web o website (Andrade Yejas, 2016, pag. 59).El disefio metodoldgico

que incluye este estudio para la elaboracion de una estructura de Marketing digital es:

1 Disefio Metodoldgico

CONSTRUCCION DE
REPOSITORIO DE
INFORMACION

ELABORACION DEL
MARCO TEORICO Y
ESTADO DEL ARTE

DEFINICION DEL
CONTEXTO DEL
NEGOCIO

DISENO DE LOS
SOFTWARE
DESARROLLADOS

DESARROLLO DE
LOS SOFTWARE

TESTEO

INFORME
ESTRATEGIAS DE
MERCADEO
DIGITAL

Fuente: (Andrade Yejas, 2016, pag. 62).

Un estudio realizado con el tema Analisis de la gestion de Marketing hotelero online

implementada por el Hotel Barnard y proyeccion econdmica financiera para un periodo de 3
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afios, elabora la aplicacion de la técnica de Marketing digital se utiliza una investigacion que se
fundamenta en la recopilacion de datos mediante entrevistas y encuestas a un directivo del Hotel
Barnard y a huéspedes del mismo, con el fin de conocer las acciones por parte del directivo del
Hotel Barnard con respecto al Marketing digital como el uso de redes sociales y el manejo de
portales turisticos como Despegar, TripAdvisor, Trivago. Ademéas de las opiniones que los
clientes tienen acerca de la empresa analizada. Se propone la contratacién de un Community
Manager que esté a cargo de interactuar constantemente con los clientes o usuarios, para tener
un mejor posicionamiento SEM y los incentivos que se van a dar a los huéspedes una vez que

pongan sus opiniones en portales turisticos (Naranjo, 2016).

La elaboracion de un Plan de Marketing digital para PYME realizado en Cordoba-Espafia en
una Industria de tuberia PVC donde se gestiona realizar una campafia de Marketing digital
integral, utiliza las herramientas adecuadas para llegar efectivamente al publico objetivo logran
de esta forma atraer nuevos clientes y fidelizar los actuales ofrece productos y servicios de
calidad y una buena experiencia a la hora de interactuar con la empresa. Dentro de las
herramientas a utilizar se decidio en primer lugar que se apliquen acciones de SEO y SEM que
posicionen favorablemente el sitio Web dentro de los motores de blsqueda, se manden
camparfias de email Marketing a los 99 clientes actuales y potenciales, y estén presente de forma
activa en las principales redes sociales. Con la aplicacion de un plan de Marketing digital

selecciona las tacticas mas factibles para la empresa (Martinez, 2014).

Igualmente en el estudio realizado por Holguin (2011) sobre un Plan de comunicacién
comercial para la expansion de la marca automotores Carlos Larrea T. en nuevos mercados,
para vehiculos usados en la ciudad de Ambato, el autor asegura que “la publicidad enviada
directamente al consumidor concreto pretende acercar el producto al cliente potencial, sin duda
para obtener una venta, pero también... familiarizar al cliente con la marca, fidelizar, fomentar
el prestigio e imagen, informar sobre ofertas” (Holguin, 2011, pag. 123). Esto indica que las
organizaciones han invertido en Marketing online, por ello la marca automotores Carlos Larrea
T. descrita por el autor muestra que en la Pagina web sus clientes o potenciales consumidores
tienen acceso diario y actualizado sobre los automdviles que poseen y al registrarse consiguen

la informacion del vehiculo elegido.
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1.2 Estructura de un Plan de Marketing

Es un documento escrito que resume lo que se conoce sobre el mercado e indica como es que
la empresa pretende alcanzar sus objetivos de Marketing, (Kotler P. , 2008). El plan de
Marketing incluye directrices tacticas para los programas de Marketing mas importantes en el
proceso. Los planes de Marketing se orientan cada vez mas hacia clientes y competidores, estan

mejor razonados y son mas realistas que en el pasado.

La estructura de un Plan de Marketing digital comprende los pasos a ser desarrollados, donde
se integra la informacion recopilada en la base de datos de la empresa, de los clientes, del
entorno donde se desenvuelve la organizacion y la definicién de objetivos planeados a ser

alcanzados con la aplicacion del plan.

Se consideran dos propuestas con diferentes estructuras detalladas por dos autores segun su

criterio:
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2 Pasos para un Plan de Marketing digital

ANALISIS
‘ SITUACIONAL
ANALISIS INTERNO Y EXTERNO
SITUACIONAL )
DIAGNOSTICO DE LA
SITUACION ACTUAL
FODA
CONOCER LA OFERTA
Y DEMANDA
CONOCER EL SECTOR
Y PUBLICO OBJETIVO
( SELECCION DE
ESTABLECER HERRAMIENTAS SEO O SEM
PASOS DE UN
PLAN DE LOS OBJETIVOS
MARKETING DESARROLLAR ACCIONES DE
DIGITAL FIDELIZACION Y CAPTACION
ESTRATEGIA DE CLIENTES
TACTICA
DIGITAL
§
|
PLAN DE ACCION
)
PRESUPUESTO

Fuente: (Martinez, 2014).

El autor Martinez (2014) estructura este formato como guia para la elaboracion de un Plan de
Marketing digital tradicional considera de manera general varios aspectos, que se detallan a

continuacion:
1.3 Andlisis Situacional
El andlisis situacion tiene como finalidad observar y analizar desde diferentes panoramas los

elementos que acttan a favor o en contra de una empresa, al conocer el mercado se estima

conocer las oportunidades y amenazas es asi que resulta importante emplear varias técnicas de
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Marketing creadas para delimitar el grado de influencia de factores internos y externos dentro

de la organizacion y su funcionalidad frente a estas.

1.3.1 FODA

Es un acrostico de las palabras fortaleza, oportunidades, debilidades, amenazas; se considera
una herramienta de analisis situacional aplicada a cualquier empresa, individuo, producto. Una
vez elaborado el cuadro de analisis es importante que depende del factor u objeto a ser estudiado
se lo realice con cierta periodicidad pues en base a los resultados se planean estrategias que

favorecen un estudio a futuro sobre las circunstancias del objeto estudiado.

FODA Estratégico. - Consiste en elaborar una tabla resumen sobre los puntos fuertes y débiles,
competencias o capacidades para sostener las ventajas del objeto estudiado, pues este analisis

estratégico logra el encaje entre sus capacidades internas y su posicion competitiva externa.

En este analisis se consideran tres etapas que son:
Etapa 1: Identificacion de las Fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas.
Etapa 2: Identificar cuéles son los factores del entorno que afectan, vistos desde un punto
de vista politico, econémico, social y tecnoldgico.
Etapa 3: Se elabora una tabla con un andlisis DAFO que es llevar a cabo una
confrontacién relacionan, fortalezas y oportunidades, debilidades y oportunidades,

fortalezas y amenazas y debilidades y amenazas.

1.3.2 Analisis de PESTEL

Es unatécnica que al igual que el DAFO permite conocer y analizar factores internos o externos
de una empresa, entendiéndose como Marketing estratégico es ser incluido en todo plan de
negocios o plan digital; su estructura se fundamenta basicamente en cuatro puntos de vista como

sus siglas lo indican politicas, econdmicas, sociales, tecnologicas, del entorno y legales.

1.3.3 Cinco Fuerzas de Porter
Este concepto es aplicable independientemente del giro de negocio, pues mediante un analisis

de sus medios permite a la empresa maximizar sus recursos y superar a la competencia; cada
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estrategia que plantea conoce las ventajas que brindan al negocio con el propdsito de hacerlo
mas competitivo (Riquelme Leiva, 2015).

3.3 Fuerzas de Porter

Proveedores
3. Amenaza de los nuevos entrantes 4. Poder de negociacién de los

T proveedores

Competencia en el Mercado

Nuevos Sustitutos
] —>
entrantes -
2. Rivalidad entre las
empresas
1. Poder de negociacion de los clientes 5. Amenaza de productos sustitutos
Clientes

Fuente: (Riquelme Leiva, 2015).

En detalle se conceptualiza cada factor de las 5 fuerzas de Porter:

e Amenaza de entrada de los competidores potenciales. - Este argumento se direcciona
principalmente al tipo y la cantidad de competencia que ingresa en el mercado considera
que las barreras de entrada se consideran como los condicionantes para este ingreso,
toman en cuenta que a mayor numero de competidores menor es la rentabilidad de las
empresas.

e Competidores existentes. - Este es el elemento méas determinante del modelo de Porter,
el conocer el tipo de competidor le da direccién a la empresa en cuanto a la toma de
decisiones frente a su precio, producto y promocion; segun el tipo de competidor se
crean acciones de competencia.

e Productos sustitutos como amenaza. - los productos sustitutos son aquellos productos
que realizan las mismas funciones que el producto ofertado con la empresa, y es

considerada una amenaza pues las diferencia en caracteristicas y usos no varian y es
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posible que en precio y calidad jueguen un papel crucial a la hora de competir con estos
sustitutos, tiene mayor acogida que el producto original.

e Poder de negociacion de los clientes. La competencia en un sector industrial esta
determinada en parte por el poder de negociacion que tienen los compradores o clientes
con las empresas que producen el bien o servicio. El anélisis de esta fuerza se hace en
dos dimensiones: sensibilidad al precio y poder de negociacion.

e Poder de negociacion de los proveedores Los proveedores define en parte el
posicionamiento de una empresa en el mercado de acuerdo a su poder de negociacion
con quienes les suministran los insumos para la produccion de sus bienes (Baena,
Sanchez, & Montoya, 2003, pags. 62-64).

La finalidad que tiene la aplicacién de las cinco Fuerza de Porter, es crear una guia para disefiar
una estructura basada en el sistema externo como es la competencia y las fortalezas o recursos
con los que la empresa cuenta para hacer frente a este sistema y de esta manera plantearse
direccionamientos que le ayuden a medir el grado de aceptacion de un bien o servicio en el
mercado, definir precio, establecerse alianzas, entre otros.

1.3.4 Matriz de Evaluacion EFI/EFE

Matriz de evaluacion del factor Externo EFE.- En esta matriz se elabora un estudio del entorno
donde se desarrolla la empresa, y en control con los signos o puntos que influencian su
comportamiento y actividades asi como aquellos sucesos que no estan en control de la empresa.
Detalla las oportunidades y amenazas enmarca la importancia de cada una para elaborar la

unidad de informacion.

Matriz de evaluacion del factor interno EFI.- Al contrario de la matriz EFE esta matriz engloba
el contexto interno de la empresa, especifica las fortalezas y debilidades que conllevan al
funcionamiento de la misma. Aqui cada factor tiene un peso de valor e importancia que sirve

para ingresar en la unidad e informacion.

La unidad e informacion es la asignacion de un valor ponderado a cada Oportunidad, Debilidad,

Amenaza y Fortaleza descrita en las matrices.
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Para evaluar las matrices tanto EFI/EFE, se multiplica el peso de cada factor por su evaluacion
propia para determinar una calificacion ponderada para cada variable y finalmente sumamos
los valores ponderados de cada variable para determinar el total ponderado de la organizacion.
Es necesario marcar que el promedio ponderado de la Matriz EFE como EFI es 2,5 (Veintimilla
& Veintimilla, 2014, pag. 7).

1.3.5 Conocer la oferta y la demanda

La oferta y la demanda son los factores que determina el mercado al cual se desea dirigir como
empresa, son los marcadores de precio y determinantes de la venta; pues a mayor oferta menor
demanda y es en este punto donde resulta imperante comenzar un andlisis interno para medir el
grado de fortalezas y oportunidades que resultan de la demanda. Y relativamente a mayor
demanda menor es la oferta y se comienza a establecer politicas de competitividad y acciones

para cubrir el amplio mercado existente.

1.3.6 Conocer el sector y el publico objetivo

El conocer el sector es direccionar las acciones de oferta a un determinado grupo de personas
que desean adquirir los productos; el publico objetivo es importante para el disefio de acciones
que contribuirdn a la consecucion de los objetivos marcados, este pablico o target son todas las
personas a las cuales se les vende el producto, y estan agrupados para optimizar y rentabilizar

los esfuerzos de Marketing encaminados al cumplimiento del objetivo final.
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1 Categorias de segmentacion de mercado y variables seleccionadas

Bases de Segmentacion

1. Segmentacidn Geografica
Region
Tamario de la ciudad
Densidad del area
Clima

2. Segmentacién Demografica
Edad

Sexo
Estado Marital
Ingresos

Educacion

Ocupacién

3. Segmentacion Psicologica
Necesidades-motivacion
Personalidad

Percepcion
Involucramiento en el
aprendizaje
Actitudes
4.  Segmentacion Psicogréafica
Segmentacién (estilo de vida)

5. Segmentacion Socio cultural
Culturas
Religion
Subculturas (racial, étnicas)
Clase social
Ciclo de vida familiar

6. Segmentacion Relacionada con
el uso
Tasa de uso

Estado de conciencia

Lealtad de marca
7.  Segmentacion por la situacién de
uso

Tiempo

Objetivo

Localizacién

Persona
8.  Segmentacion por beneficios

9. Enfoques de segmentacion
hibridos
Demogréficos/psicogréaficos

Variable de Segmentacion seleccionadas

Sudoeste, regiones montafiosas.

Areas metropolitanas, ciudades pequefias, poblados.
Urbana, semi urbana, rural, semi rural.

Templado, calido, himedo, lluvioso.

Mas de 12, 12-17, 18-34, 35-49, 50-64, 65-74, 75-99, 100 o
mas.

Masculino, femenino.

Solteros, casados, divorciados, viven juntos, viudos.

Mas de $25000-34999, $35000-49999, $50000-74999, $75000-
99000, $100000 0 més.

Primaria parcial, completa, secundaria parcial-completa,
universitario, profesional, licenciado, maestrias.

Profesional, obrero, oficinista, agricola, militar.

Casa, seguridad, tranquilidad, afecto, sentido de valor propio.

Extrovertidos, buscadores de novedad, agresivos, dogmaéticos,
apacibles.

Riesgo alto, medio, bajo.

Bajo involucramiento, alto involucramiento.

Actitud positiva y negativa.

Mentalidad ahorrativa, sedentarios, entusiastas, del aire libre,
buscadores de prestigios.

Serrano, costefio, amazdnico, extranjero.

Catdlico, mormdn, cristiano, testigo de Jehova, entre otros.
Hispano, Caucasico, Indigena, Shuar, Afro.

Alta, medio, bajo.

Adolescente, joven adulto, adulto con hijos o sin hijos.

Usuarios intensos, medianos, leves, no usuarios.
No consiente, consiente interesado, entusiasta.
Ninguno, alguno, intensa.

Ocioso, trabajador, horarios rotativos nocturnos, diurnos.
Logro personal, profesion, diversion, obsequio.

Hogar, trabajo, casa de un amigo, interior de la tienda.

Uno mismo, miembro de la familia, amigos, jefe, compafieros.

Comaodidad, aceptacién social, durabilidad, economia, valor a
cambio del dinero pagado.

Combinacidn de perfiles demograficos y psicograficos, perfiles
de segmentacion de consumidores.
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Geodemograficos Dinero y cerebro, empresa negra, conservadores, estilo centro
urbano.
SRI, VALSTM Realizador, satisfecho, creyente, triunfador, esforzado,

acumulado, de experiencias, luchador.
Fuente: (Schiffman & Kanut, 2001).

1.4 Seleccion de Herramientas SEO o SEM

La captacion de visitas emplea varios medios en el Marketing digital como son los propios o
ganados por las referencias que los clientes hacen acerca de la marca en sus redes sociales esta
herramienta se la denomina SEO, pues la empresa selecciona el lugar del sitio o portal web

donde va a publicar la informacién de la empresa, marca y producto.

Asi como las herramientas SEM que son los medios pagados por la empresa para la promocion

de las campafias de banners.

Desarrollar acciones de fidelizacion y captacion de clientes. - Una de las principales
preocupaciones después de conseguir clientes es fidelizarlos, para esto es importante conseguir
que el primer vinculo no se rompa y que los clientes participen en programas de fidelizacion o
que se suscriban a la informacion que les interesa. Cuando un cliente se suscribe al boletin
relatado en la pégina de la empresa, el encargado de personalizar la web empresarial sabra
adaptar individualmente la oferta pues Serd mucho mas facil conseguir que un cliente satisfecho

le vuelva a comprar hasta conseguir un cliente nuevo.

1.5 Plan de Accion

Es considerado una guia donde se prioriza los objetivos y las metas a ser alcanzadas, es el marco

0 estructura de un proyecto.

Pasos para elaborar un Plan de Accién:
® Que se quiere alcanzar (objetivo)
® (Cuanto se quiere lograr (cantidad y calidad)
® Cuando se quiere lograr (en cuanto tiempo)
® En donde se quiere realizar el programa (lugar)

® Con quiény con qué se desea lograrlo (personal, recursos financieros)
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® (CoOmo saber si se esta alcanza el objetivo (evalla el proceso)

Como determinar si se logro el objetivo ,evaluacion de resultados (Kroeger, 1989, pag. a.8).

1.5.1 Plan de Marketing digital por fases

Este gréfico se elabora con el propdsito de citar a otro autor con una perspectiva diferente en lo
que se refiere a la estructura de un Plan de Marketing digital; lo que se observa es que, al
elaborar un Plan de Marketing digital por fases se realiza de manera mas explicita algunos

puntos centran la idea de lo que se desea lograr.

4 Plan de Marketing digital por fases

FASE 1
ANALISIS SITUACION ANALISIS SITUACION DIAGNOSTICO SITUACION DE
INTERNA EXTERNA LA EMPRESA
FASE 2

ESTRATEGIAS:CARTERA,SEGMENTACION Y
POSICIONAMIENTO,FIDELIZACION

OBJETIVOS MARKETING
MIX:PRECIO,PRODUCTO,POSICION,PROMOCION

Vi

FASE 3

2 4 PREVISION DE PRESUPUESTO
PLANES DE ACCION PRIORIZACION DE ACCIONES Y RESULTADOS

Fuente: (Cano, 2016).
La estructura de este Plan de Marketing digital se basa en la elaboracion de un Plan de
Marketing tradicional con la diferencia de la tercera fase; donde influye la informacion
recopilada de la empresa para organizar todos los datos obtenidos de acuerdo a las necesidades
de elaboracién en la Fase Operativa. En esta fase se desarrolla por orden de importancia el paso

dos que es Priorizacion de acciones, pues de acuerdo a los resultados obtenidos en cada
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aplicacion web disefiada se pasa a otro medio que agilice la distribucién masiva de informacién

en los portales digitales.

Anadlisis situacional. - Se elabora también un analisis externo considera el publico objetivo, el
perfil del cliente los niveles y participacion de la competencia en medios digitales. Para este
punto es importante considerar una retrospectiva de los requerimientos del consumidor para
entender lo que desea y como desea que se ofrezca el producto, bien o servicio. Se utiliza
benchmarking, para mirar y observar las estrategias que tienen éxito utilizadas por otras
empresas y considerar el uso de las mismas, incluso en el medio digital con herramientas de

Marketing.

Se realiza un estudio FODA, es la herramienta mas Gtil que permite interiorizar el andlisis
situacional al punto de evaluar como vamos, como estamos, para ver si es “necesario” el cambio
o si “seria factible” de llevarlo a cabo la implementacion de estrategias de Marketing. Se analiza
detalladamente toda la informacion que la empresa es capaz de procesar y convertirla en
oportuna, atil, tanto para los usuarios internos como externos; la informacién interna se describe
en las fortalezas y debilidades; en la informacién externa se detalla las oportunidades y

amenazas.

Determinar la oferta en base a la actividad que realiza la empresa, asi como la demanda; maneja

esta informacion para conocer la competencia.

Establecer objetivos. - Estos objetivos van de la mano con los objetivos de ventas y los objetivos
corporativos, en consideracion al uso del mecanismo de mejora, interviene un conjunto de
lineamientos de una organizacion. Por lo tanto, estos son especificos, medibles, alcanzables,

realistas, y temporales.

1.5.2 Marketing Mix

Este nuevo enfoque sale del Marketing tradicional, pues su nueva estructura deja de lado la
importancia al concepto del producto destinado en las 4P’s, ahora este mix digital se enfoca en
darle el anexo que necesitan las personas es asi que ahora se comprende en los siguientes

conceptos de las 4P’s.
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Personalizacién: Se han acabado las camparias de Marketing masivo, en el mundo hay mas de
7.000 millones de habitantes y ninguno es igual. Las personas queremos gque nos traten a todos
de manera diferente y por tanto la informacion recibida, la publicidad y los productos satisfacen

nuestras propias necesidades y no las de cientos de usuarios.

Participacion: La creacidn de una comunidad es tan importante como cuidarla, es decir, dar la
posibilidad al cliente de participar en alguno de los procesos de la empresa o la marca, con el
objetivo final de convertir al cliente en fan. Si das con la clave para que esto ocurra, llegan a
ser los propios usuarios los que hagan publicidad de tu marca.

Peer-to-peer: En relacién con el punto anterior, al margen de cualquier campafia de Marketing,
la mejor publicidad que tiene una marca es la que se da entre amigos o familiares. Se consigue
que usuarios compartan sus buenas experiencias de marca con sus amigos y la recomienden. El
boca a boca tradicional extrapolado al entorno digital y de las redes sociales en el que reinan

los likes, los retweets y los elementos compartidos.

Las 4"Ps mencionadas son solo un referente el investigador hace uso o no de estos nuevos
conceptos, pues aun el Marketing Mix tradicional se valora dentro del desarrollo de toda

propuesta dentro del Marketing digital

1.5.3 Implementacion del Plan de Accion

En este paso se desarrollan los objetivos planteados con anterioridad, donde la informacion que
se genero sean los parametros a seguir con las herramientas de Marketing Digital a utilizarse,
detalla el diagrama mensual de desarrollo de actividades y el cronograma con las acciones a

realizar.

Presupuesto. -La importancia de llevar un presupuesto en varios casos es porque la empresa
necesita contratar una agencia que le ayude a manejar y monitorea de una manera mas
profesional su Plan de Marketing; o simplemente por la forma en que la inversion de tiempo

utilizado para la capacitacion del personal encargado de generar el proyecto, es recuperado. El
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presupuesto es redactado en funcion de la capacitacion, informacion, desarrollo y resultados

alcanzados.

Para un mejor entendimiento de como manejar un presupuesto o en términos digitales ROI
(retorno de la inversion); es importante considerar un concepto que mejora la metodologia que

diferencia los analisis dentro del Plan de Marketing digital, como es las métricas.

Meétricas.- En funcidén de la definicion expuesta por Maldonado (2017), este sistema de medida
es en funcion a los resultados obtenidos en tres métodos de aplicacién del Marketing digital
como son los emails, medios sociales, paginas webs y landing page; cada uno tiene un
parametro de medicidén segun sus resultados; se implementa mejoras o disminucion de
presupuestos iniciales de un plan que da buenos resultados, o para determinar una estrategia de

Marketing que mejore el posicionamiento o buen funcionamiento del Plan de medios digitales.

Campafias digitales. — Este tipo de herramienta online tiene como proposito entregar una
propuesta fresca y llamativa a un target determinado, genera una accién que aporte para el logro

de objetivos ya detallados con anterioridad en la propuesta.

1.6 Estrategias del Marketing Digital
“Una estrategia representa el conjunto de acciones disefiadas para conseguir los objetivos
definidos en el Plan de Marketing” (Mentoria de Marketing, 2016).

Para definir las estrategias y tacticas a utilizarse uno de los factores que cobra cada vez méas
importancia en el Marketing digital es la personalizacion para esto es necesario definir:
Seleccion de la estrategia, antes de aplicar un plan es importante tener en claro qué y como se
va a comunicar el valor diferencial de empresa, y en qué forma los medios digitales ayudaran a
hacerlo, utiliza los diferentes canales que el publico o el segmento para generar la fidelizacion
y captacion de cliente.
e Tactica, Para lograr los objetivos parciales planteados a través de la estrategia a utilizar
explica como y con qué fin se utilizara cada una, dentro de las herramientas utilizadas
estan:

e Web auto administrable, backlinks
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e Adwords
e Email Marketing

e Redes sociales: Facebook, Twitter, Canal de YouTube, LinkedIn (Martinez, 2014).

La estrategia de Marketing digital se define luego de haber tomado la informacion necesaria de
la empresa, asi como de especificar el sitio SEO o SEM que se utiliza para combinarse con la
estrategia seleccionada, lo que permite conocer el proceso de acercamiento del cliente a la
marca, y las marcas disefian planes de contenidos que se alineen a la informacion obtenida con

la estrategia seleccionada.

Philip Kotler y sus estrategias de Marketing. - El autor indica que para la aplicabilidad de las
siete estrategias que menciona no es indispensable elaborarlas en su totalidad, de igual forma
no es necesario tomar un orden o secuencia establecida es importante considerar las que mas

utilidad tenga dentro de la empresa depende de las necesidades que tenga.

e Bajos costes

e Experiencia unica para el cliente y el consumidor
e Reinventar nuestro modelo de negocios

e Ofrecer maxima calidad en el producto

e Centrarse en nichos de mercado

Las estrategias se dividen de acuerdo a su derivacién por ejemplo se elabora para estrategias de

Marketing las siguientes:

1.6.1. Estrategias convencionales
Estrategia de cartera. - Esta estrategia se refiere a los productos o servicios que oferta la
empresa, y no todos los productos son iguales por tal razon es importante clasificarlos por orden
o priorizarlos para el uso de recursos y la inversion necesaria de tiempo que cada uno requiere.
Existen tres areas que se considera en la estrategia de cartera:

e Invertir para crecer

e Seleccionar para obtener beneficios

e Cosechar para desinvertir o eliminar los sobrantes en stock de oferta.
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Estrategia de Segmentacion. - Actualmente las condiciones del mercado son tan variadas que
no se designa un solo tipo de estrategia para el mercado meta, para optimizar el presupuesto de
Marketing es necesario dividir el mercado en grupos que posean caracteristicas y necesidades
similares. De esta forma ofrecer una propuesta de valor diferente y que se adapte a cada grupo
objetivo. La estrategia de segmentacion es una de las principales estrategias de Marketing.

En la estrategia de segmentacion se observa los siguientes parametros con los que el mercado
se maneja:

e Estrategia indiferenciada, no controla la segmentacién y aplica la misma oferta para
todos los mercados.

e Estrategia diferenciada. - Se utiliza un costo elevado, pero permite diferenciar al
mercado de acuerdo a los gustos y necesidades, incluso las temporadas marcan la
diferencia y se conoce aquel mercado que se oferta y las campafias publicitarias que se
envian.

e Estrategia concentrada. - Ahorra esfuerzos y recursos re direcciona la oferta a un solo

nicho de mercado que desea esa oferta.

1.6.2 Estrategia digital

Estrategia funcional.- Conocida como el Marketing mix donde se derivan los conceptos de las
4 P, producto, precio plaza y promocion; estas derivaciones marcan las directrices para la toma
de informacion o el desarrollo de la informacidn que la empresa necesita.
Las estrategias del Marketing digital que se dividen en:

e Estrategia de contenidos

e Estrategias digitales

e Estrategia de marca y posicionamiento

e Estrategia Inbound

Estrategias de contenidos. - Importante para crear, distribuir y gestionar contenido original para

atraer a los usuarios y posicionar la marca como referente en su “top of the mind”. Necesario
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para trazar una politica de comunicacion especifica para cada canal (WE ARE MARKETING,
2018).

e Keyword research.- Palabra de busqueda que identifica las palabras claves adecuadas
para utilizarlas correctamente en el contenido propio de cada empresa; para mejorar de
forma natural (no a través de pago) nuestro posicionamiento.

e Content Calendar.- Calendario de contenidos que aporta valor es una estrategia que
permite pensar y planificar a largo plazo genera ideas que ayudan a optimizar recursos,
para la elaboracion de un calendario se incluye fechas de publicacion, autor, ideas del
post, keyword, etiquetas a utilizar, entre otros.

Estrategias Digitales.- Este tipo de estrategia se enfoca en las empresas con mayor
tiempo en el mercado o dentro del ciclo empresarial pues ya tienen cierta madurez y
grado de competencia, con las capacidades para afrontar las fluctuaciones del negocio y
del mercado por tal razén buscan enlazar su tiempo con las nuevas tendencias de
marketing. Las estrategias digitales son elaboradas de acuerdo a los objetivos los medios

para su aplicacion y cumplimiento son:

e Campafias de email marketing
Estas campanas se basan en segmentar a los clientes, y enviar continuamente publicidad
e informacidn con el objetivo de fidelizacion y mantenerse como marca en la mente del
usuario.

e Redes sociales
Se utiliza el Facebook, Twitter, Instagram, Linkind, como medios masivos de ofertar la
marca y producto, de una manera constante considera la actualizacion de las paginas de

manera continua.

Estrategia de marca o posicionamiento.- Al igual que las estrategias digitales esta estrategia
observa primero el tiempo de la empresa no solo en el ambito digital, sino en su estado de
maduracion y su grado de competitividad ofrece pardmetros que mejoraran su desarrollo de

identidad enmarcan herramientas de marca o posicionamiento web.
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e Keywords
Son un conjunto de palabras relacionadas con una posible busqueda y que ademas de
tener significado en si mismas, son fundamentales para mejorar el posicionamiento en
todo tipo de buscadores, por ejemplo, cada keyword es una posible busqueda que los
usuarios hacen en un buscador (Instituto internacional espafiol de MK digital, 2018).

e Geolocalizacion
El término geolocalizacion estd estrechamente relacionado con el uso de sistemas de
posicionamiento, pero se distinguen de estos por un mayor énfasis en la determinacién de una
posicion significativa (por ejemplo, una direccion de una calle) y no s6lo por un conjunto de
coordenadas geograficas.

e SEO
El objetivo del SEO se centra en los resultados de busqueda que no son pagos.

e Competidores
Tenemos que conocer nuestra competencia y el entorno en el que nos vamos a mover para
evaluar cbmo vamos a actuar respecto a ella.

[} CRM
Es una metodologia gue se apoya en la tecnologia durante el proceso de examinacion y analisis
de las relaciones con los clientes mas importantes de una empresa. Posteriormente, en caso de
clientes no recurrentes, perdidos o potenciales, estas relaciones se administran, se potencian y
se emplean como meta de las futuras acciones.

e Optimizacion de web
Para la optimizacion de la web es importante conocer las necesidades temporales del
consumidor, en base a esto elaborar la imagen publicitaria; se enfoca en mantener
vigente el Fan Page de la empresa con informacion que genere atencién.

e Publicidad Pago
Existen medios que el costo es bajo para que la publicidad llegue a un mayor namero de

personas.

Estrategia de Inbound Marketing. - Este canal de captacion representa un activo para la empresa,
puesto que a medida que se invierte en él, se consigue aumentar la cantidad de personas que

Ilegan hasta la pagina y que se convierten en clientes, leads o suscriptores.
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Existen diferentes estrategias creadas en funcidn de las necesidades que una empresa tiene en
cuanto al Marketing en este caso las tacticas online y los resultados obtenidos por su
aplicabilidad varian, pues los parametros que miden su eficacia van desde el costo de la
estrategia, el medio utilizado y los recursos disponibles. Antes de la consecucion de los
objetivos de un negocio es importante plantear la estrategia de negocios, y es diferente a la
tactica empresarial pues si la estrategia es el plan para la consecucion de objetivos, la tactica es

el resultado de las acciones planteadas.
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CAPITULO II: DISENO METODOLOGICO

Este capitulo desarrolla una serie de procedimientos en las cuales se basa la investigacion,
donde se detallan los lineamientos utilizados para la implementacion de un Plan de Marketing

digital, para dar respuesta al problema planteado y alcanzar los objetivos fijados.

2.1 Procedimiento metodologico

De manera tedrica la informacion recopilada documentalmente indica un enfoque cualitativo;
y los datos puedo analizar de manera particular desde un punto de vista objetivo a través de

resultados comparativos, asi como el uso estadistico de los mismos, es el enfoque cuantitativo.

Estos dos enfoques aportan resultados valiosos para producir conocimientos de forma seria y
sistematizada, pues su analisis influye directamente en la toma de decisiones en relacion con la
propuesta investigacion planteada. Ademas, su relacion con los demas formatos o instrumentos

que se utilizan para recopilar informacion convergen en un mismo objetivo.

2.2 Poblacién y Muestra

La poblacion del presente proyecto de investigacion consta de 120 personas, esta cantidad es
viable para ser aplicada en su totalidad; este dato se obtuvo de la base de clientes de la empresa
Jos Cars , se maneja con clientes habituales y considera la cartera constante, facilita de este

modo la aplicacion de la encuesta al total de la poblacion.

El uso de la técnica de muestreo mediante su formula, minimiza la poblacién a ser empleada en
las técnicas de obtencion de informacion. En este caso el nimero de clientes frecuentes o
establecidos no es un tamario poblacional alto como para aplicar la formula de muestreo. Por lo
tanto, la muestra serd igual a la poblacion objeto de estudio.

Clientes: 120

Es importante mencionar también, que de acuerdo a la direccion de la investigacion se

determina el tipo de muestra entre aleatoria o probabilistica y de tipo no aleatoria 0 no
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probabilistica; para este trabajo se establece la muestra probabilistica pues esta comprende que
aqui todos los sujetos o elementos de la poblacion forman parte de la muestra, pues tienen la

misma probabilidad de ser escogidos.

Personal de la empresa: La empresa se encuentra constituida de la siguiente manera:

2 Personal de la empresa

Gerencia
Contadora
Auxiliar Contable
Asesor Comercial
Asistente Comercial
Asistente Legal
Asistente Administrativo
Cobranza
TOTAL
Fuente: Elaboracion Propia

(o I e N N N N

2.3 Método de Investigacion

Método Explicativo. - Se determinan las condiciones que presenta el objeto de estudio, disefiar
estrategias del Marketing Digital en el patio de vehiculos seminuevos en la empresa Jos Cars
en la ciudad de Salcedo; donde se detalla el &mbito de abordaje, en el lugar definido, con sus
unidades de observacion, como base para futuras investigaciones.

Método Descriptivo. -Esta metodologia se aplica para obtener informacién a ser analizada a los
miembros de la empresa Jos Cars, en base a una serie de preguntas; las condiciones reales
internas sirven como aportacion sustancial sobre el conocimiento del tema de Marketing digital
con sus respectivos analisis e interpretaciones, tomadas en funcién de determinada técnica o

instrumento de investigacion.
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e Técnicas

Analisis Documental. - La informacion recopilada a través de este mecanismo, se utiliza revistas
electrénicas, libros, documentos, archivos digitales, publicaciones de autores y demas.
Investigacion de Campo. - Los datos recabados como fuente de informacion principal y real
son en el lugar de los hechos, en la empresa Jos Cars ubicada en el canton Salcedo; estos datos
se recopilan a través de diversas herramientas de consulta social como la entrevista y la
encuesta, aplicada directamente al segmento de mercado utilizado para direccionar el tema de
estudio.

e |nstrumentos

Para la recoleccién de informacion se considera el uso de dos herramientas:

Encuesta: Se utiliza un méximo de 14 preguntas que abordaran temas relacionados con las
variables en estudio, elaboradas con opciones de respuestas tipo abierta, como instrumento un
cuestionario. Para la toma de la poblacion se considera el sistema contable con el cual se maneja
la empresa ABM, aplicado como se detalld anteriormente a los clientes habituales. (Anexo 1)

Entrevista: Se considera el uso de 7 preguntas que a diferencia de la encuesta se plantea en
consideracién dé, el conocimiento y el aporte de informacion que el personal de la empresa

mantiene de la misma en base al tema desarrollado en la investigacién. (Anexo 2)

Se suma la entrevista realizada a expertos que con su aportacion brindan las directrices
necesarias sobre la implementacion de las estrategias que mejor se acoplan al Plan de Marketing
digital de la empresa Jos Cars; a continuacion, se redactan las preguntas detalladas para la
entrevista:
e ;Cuales son los pasos para desarrollar un Plan de Marketing digital?
e ;Cudles son los principales errores que comete una empresa cuando aplica Marketing
digital?
e ;Qué estrategias de Marketing digital recomendaria Usted para la empresa Jos Cars?
e Segun su criterio ¢Qué presupuesto seria necesario para que la empresa Jos Cars pueda
desarrollar su Plan de Marketing digital?
e Cree Usted, ¢que el Marketing digital influye de manera positiva en el proceso de

decision de compra?
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e Segun su experiencia, ¢que recomienda para alcanzar un buen posicionamiento en Fan
Page y Pagina web?

La validez y confiabilidad de los instrumentos y métodos aplicados permiten establecer con
mayor facilidad las fases o etapas de la investigacién y comprobar de forma mas amplia y
detallada la validez de la propuesta. Sin el uso de instrumentos para recolectar informacion no
tendria fundamento resolver la investigacion de forma cuantitativa, esto provoca el no generar
conclusiones acertadas con la aplicacion de la propuesta de mejora pues no existe una base
donde se fundamenta el anlisis de datos.

Para esto es necesario elaborar una validacion con expertos en el tema, quienes completaron
una ficha de valoracién con las siguientes escalas de valoracion; donde 1 es igual a totalmente
en desacuerdo hasta 5 que es igual a totalmente de acuerdo. La consulta detallada a los

especialistas se describe en el Anexo 5.

Los aspectos de validacion para respaldar la entrevista y la encuesta aplicada a los miembros
de Jos Cars fueron imparcialidad, congruencia, redaccién, orden, presentacion del instrumento
y pertinencia de las preguntas.Y en base a sus aportaciones se elabora un cuestionario con bases

y argumentos sostenibles dentro de la investigacion.

2.4 Procesamiento y analisis de la informacion

El procesamiento de datos se realiza mediante el uso de herramientas estadisticas con el apoyo
de la computadora, utilizandose programa Excel de Microsoft Office.
Pasos:
e Recopilar datos mediante la aplicacion de los instrumentos de recoleccion de
informacion.
e Definir las variables para obtener los datos.
e Definir las herramientas estadisticas.
e Activar el programa de computadora, elaboracion de tablas de ingreso de datos, realizar
calculos.

e Verificar los datos y resultados.

e Representacion grafica y su interpretacion correspondiente.
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Para el procesamiento de la informacion se utiliza la encuesta como primer instrumento para la
toma de informacion aplicada a los 120 clientes de Jos Cars, donde se exponen los resultados

obtenidos:

2.5 Andlisis e Interpretacion de los datos obtenidos con la encuesta

Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Jos Cars:

SEXO
Masculino 112 93%
TOTAL 120 100%

5 Sexo de clientes

100%
80%
60%
40%
20%

0%

H Femenino

® Masculino

7%

Femenino Masculino

Fuente: Elaboracion Propia

La mayoria de los clientes a quienes se aplica la encuesta son hombres con 112 personas y 8

personas son femeninas.

EDAD
De 26 a 35 34 28%
De 46 en adelante 36 30%
De 36 a 45 42 35%

TOTAL 120 100%
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6 Edad de los clientes

mDe 18a25
mDe 26 a 35
@ De 46 en adelante
mDe 36a45

Fuente: Elaboracion Propia

La edad comprendida de los clientes de la empresa Jos Cars en su mayoria oscila de entre 36 y
45 afios, seguida de los clientes mayores a 46 afios; esta informacion origina la direccion a

emplearse en la encuesta.

NIVEL DE ESTUDIO ALCANZADO

Superior 47 39%
Secundario 62 52%
TOTAL 120 100%

7 Nivel de estudio

® Primario
m Superior

= Secundario

Fuente: Elaboracion Propia
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El nivel educativo de los clientes de Jos Cars es en su mayoria ha estudiado la secundaria,
también existen clientes que han terminado la universidad, seguida de muy pocos que solo han

terminado la primaria.

1. ¢Con qué frecuencia utiliza el navegador en internet y redes sociales?

3 Uso de Navegador y Redes sociales

Todos los dias 115 96%
Una vez al dia 5 4%
Algunos dias de la semana 0 0%
Una vez a la semana 0 0%
Otros 0 0%

TOTAL 120 100%

Fuente: Elaboracién Propia

8 Uso de Navegador y Redes sociales

m Todos los dias

m Una vez al dia

m Algunos dias de la semana
m Una vez a la semana

m Otros

Fuente: Elaboracién Propia

Andlisis. - El uso de redes sociales y navegador de internet lo realizan todos los dias, pues se
ha convertido en una herramienta de trabajo actual las actualizaciones permanentes que en
ocasiones los beneficia haciéndolos ahorrar tiempo en busqueda de vehiculos o encontran
promociones que los beneficia econdmicamente; asi lo representa el 96% de encuestados que

respondieron que su uso de navegadores y redes sociales es diario.
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2. ¢Cudl es la cantidad de tiempo que dedica al internet o redes sociales?

4Tiempo dedicado al internet y redes sociales

De 1 a 2 horas diarias 8 7%
De 2 a 3 horas diarias 10 8%
De 4 0 mas horas 102 85%
diarias
TOTAL 120 100%

Fuente: Elaboracion Propia

9 Tiempo dedicado al internet y redes sociales

m De 1 a2 horas diarias
® De 2 a 3 horas diarias

® De 4 0 mas horas
diarias

Fuente: Elaboracién Propia

Anélisis. - La gente pasa la mayor parte de su tiempo dedicada a las redes sociales es empleado
este tiempo para trabajo o simple tiempo de ocio; a esto los clientes de la empresa Jos Cars
mencionaron que diariamente, con un porcentaje del 85% pasa de 4 a mas horas diarias
conectado a internet y redes sociales, 1o que resulta beneficioso constatar que las publicidades
gue hoy se manejan en base al Marketing digital llegan de manera rapida al cliente.
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3. ¢Quétipo de dispositivo utiliza para acceder a redes sociales o herramientas de busqueda
digitales?

5Tipo de dispositivo en uso

Smartphone 105 88%
Laptop 8 7%
Computadora de & 3%
escritorio
Tablets 4 3%
TOTAL 120 100%

Fuente: Elaboracién Propia

10 Tipo de dispositivo en uso

® Smartphone

m Laptop

m Computadora de escritorio
m Tablets

Fuente: Elaboracién Propia

Analisis. - Los Smartphone es el mayor elemento que se usa, y de tal manera sucede con los
clientes que mencionaron en un 87% que siempre utilizan su celular para conectarse a las redes
sociales y; las tablets o laptop ahora son utilizadas de igual forma como adjunto a los elementos
utilizados; la computadora ya no se utiliza con mayor frecuencia a menos que sea en lugares de
trabajo especificamente para ser uso en determinada labor digital.
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4. ¢Usualmente que tipo de navegador web utiliza con mayor frecuencia?

6Navegador web utilizado

Google Chrome 86 72%
Mozilla Firefox 18 15%
Internet Explorer 12 10%
Safari 4 3%
TOTAL 120 100%

Fuente: Elaboracion Propia

11 Navegador web utilizado

m Google chrome
m Mozilla Firefox
m Internet explorer
m Safari

Fuente: Elaboracion Propia

Analisis. - El navegador web utilizado con mayor frecuencia google Chrome, este parametros
por lo general se basa al uso de busquedas que se realizan en google; lo que facilita por medio
de keyword o palabras claves el encontrar con mayor facilidad los sitios de bisqueda; y que a
su vez facilitan a la empresa el ser promocionados como las primeras opciones en los sitios de

busqueda.
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5. ¢Que portales web utiliza con mayor frecuencia, para su busqueda de vehiculos?

7Portales web de busqueda

Patio Tuerca 63 53%
Mercado 21 18%
Libre
Otros 15 13%
Autos.com 12 10%
OLX 9 8%
TOTAL 120 100%

Fuente: Elaboracion Propia

12 Portales web de busqueda

m Patio Tuerca
m Mercado libre
m Otros

m Autos.com
mOLX

Fuente: Elaboracién Propia

Anélisis. - Los portales web es el medio por el cual se conecta con la pagina de busqueda para
encontrar el vehiculo o algun articulo deseado incluye el sitio donde encontrarlo; en su mayoria
los comerciantes o los clientes dedicados a la compra de vehiculos encuentran sus opciones en
Patio Tuerca, seguido por mercado libre; al referirse a otros se menciona en ocasiones el portal
compra y venta donde la generalidad de sus publicaciones es realizada en Facebook o en alguna
red social.
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6. ¢Qué plataforma digital usa con mas frecuencia?

8 Plataforma digital

Redes sociales 58 48%
E-Mail 35 29%
Pégina web 15 13%
Mercados digitales 9 8%
Otros 3 3%
TOTAL 120 100%

Fuente: Elaboracion Propia

13 Plataforma Digital

m Redes sociales

m E-Mail

m Pagina web

® Mercados digitales

m Otros

Fuente: Elaboracién Propia
Anélisis. - Las redes sociales son al dia de hoy la mayor plataforma digital de comunicacién y
el medio web que como empresa ofertante alcanzar la mayor cantidad de clientes con un solo
clic de promocién; asi lo corroboran el 48% de clientes que indica su mayor uso en una
plataforma digital, el 29% hace uso de mails por razones laborales o publicidad digital también.

El uso de paginas web es el uso frecuente en un porcentaje del 12%.
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7. ¢Usted como cliente de Jos Cars a través de qué medios digitales le gustaria ser
atendido?

9Atencidn por medios digitales

Facebook 59 49%
Twitter 17 14%
Whatsapp 32 27%
Instagram 7 6%
Snapchat 5 4%
TOTAL 120 100%

Fuente: Elaboracién Propia

14 Atencion por medios digitales

m Facebook
m Twitter

= Whatsapp
B |nstagram
® Snapchat

Fuente: Elaboracion Propia

Analisis. - Los clientes de Jos Cars hace mencion la gran parte de encuestados que prefiere
recibir atencion por medio digital utiliza Facebook en un 49%, donde se entiende que su uso es
constante, seguido en el 27% por WhatsApp que es el medio de comunicacion mayormente
utilizado. Para la empresa es una guia el conocer los medios por los cuales el cliente prefiere
ser atendido, esto significa que la empresa se enfoca en disefiar un plan focaliza su atencién a

una direccion mas centrada para la inversion, determinan el medio digital.
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8. ¢Considera Usted que las redes sociales pueden ayudar a posicionar el nombre de la

empresa?

Segun su criterio califique su respuesta, donde 1 menos importante y 5 muy importante.

10Posicionamiento en escala de importancia

3

1 3%
2 7%
3 16 13%
4 35 29%
TOTAL 120 100%

Fuente: Elaboracién Propia

15 Posicionamiento en escala de importancia

m 1 Menos importante

m 2 Algo importante

= 3 Medianamente
importante

m 4 Mas importante

=5 Muy importante

Fuente: Elaboracion Propia

Analisis. - La escala de prioridad o de importancia se aplica para constatar la eficiencia de

aplicar una estrategia, una técnica 0 un mecanismo en varios ambitos empresariales, como lo

demuestra la grafica; el mayor punto de importancia cinco delimitado con color rojo representa

el 48% de clientes que mencionan que las redes sociales ayudaran al nombre de la empresa Jos

Cars a posicionarse. La razon es que en la actualidad no hay mejor publicidad que los medios

digitales, y los resultados que varias empresas han obtenido son muy favorables; incurre en
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costos bajos de inversion y altos indices de satisfaccion. Por tal Jos Cars programa dentro de
sus iniciativas el crear esta estrategia digital.

9. ¢Cdmo calificaria a la empresa Jos Cars en cuanto a atencion al cliente?

Segun su criterio califique su respuesta ,1 menos importante y 5 muy importante.

11 Atencion al cliente

3%
2 9 8%
3 27 23%
4 48 40%
H 32 27%
TOTAL 120 100%

Fuente: Elaboracion Propia

16 Atencion al cliente

® 1 Menos importante

m 2 Algo importante

u 3 Medianamente
importante

® 4 Mas importante

m 5 Muy importante

Fuente: Elaboracion Propia

Andlisis. - La perspectiva de los clientes en base a la atencion que la empresa Jos Cars brinda
a sus clientes es muy buena, con el 40% de aceptabilidad puntual este aspecto en el nimero 4;
seguida por el 27% en el nimero 5. Esta referencia hace que miremos la satisfaccion de nuestros

clientes no solo en la atencion, también en las fortalezas que los distinguen de las demas. Uno
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de los factores que utiliza una publicidad en medios digitales, es enfocarse en transmitir casi de
manera personalizada lo que el cliente desea conocer sobre la oferta, es asi que este proceso de
planificacién mejorara los argumentos de los clientes sobre la satisfaccion en cuanto a la

atencion recibida por Jos Cars.

10. ¢Qué informacion ha encontrado en la Pagina web de la empresa?

12 Informacion en la Pagina web

UBICACION 56 47%
SERVICIOS 40 33%
GALERIA DE FOTOS 21 18%
EVENTOS PROGRAMADOS 3 3%
OTROS 0 0%

TOTAL 120 100%

Fuente: Elaboracién Propia

17 Informacién en la Pagina web

m Ubicacion

m Servicios

= Galeria de fotos

m Eventos programados
m Otros

Fuente: Elaboracién Propia

Andlisis. - EI 47% de los clientes encuestados menciona que la mayor informacion encontrada
en la Pagina web de la empresa es sobre la Galeria de fotos, que abarca la variedad de autos no
es su totalidad pues hace falta actualizacién; seguido este porcentaje con el 33% de los servicios
que ofrece la empresa Jos Cars. La razon es porque la pagina se maneja de una manera empirica
es decir, sin directrices marcadas por un plan que guie y mejore los objetivos que se desean
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alcanzar con la Pagina web de la empresa, este resultado significaria para Jos Cars el
fundamento para seguir afianza la informacion que se genera para la implementacion de un plan
de medios digitales.

11. ;Qué servicios Usted espera recibir a traves del uso de herramientas digitales?

13 Servicios por herramientas digitales

Atencion personalizada 0 0%
Respuesta rapida 54 45%
Cotizacion 38 32%
Informacion de servicios 24 20%
Otros 4 3%
TOTAL 120 100%

Fuente: Elaboracion Propia

18 Servicios digitales

m Atencién personalizada
B Respuesta rapida

m Cotizacion

m [nformacion de servicios
= Otros

Fuente: Elaboracion Propia

Andlisis. - El 45% de los clientes encuestados indicaron el servicio que le gustaria recibir al
utilizar herramientas digitales, es la rapidez para obtener una respuesta; seguida del 32% que
menciono a las cotizaciones para manejar con eficiencia la informacion obtenida en el portal de

la empresa. La razén por la que el cliente necesita una respuesta inmediata es por el amplio
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mercado ofertante, y por la presion del tiempo en desear todo al instante; para esto Jos Cars crea
y modifica su manejo de una sola Pagina web por una que funcione de acuerdo a resultados;

para mejorar las condiciones actuales de servicio por las que la demanda actual requiere.

12. ¢ Cudles son las razones por las ain mantiene relaciones comerciales con la empresa

Jos Cars y que la diferencia de las demés empresas. ?

14Relaciones Comerciales

VARIEDAD 45 38%
SERVICIO 28 23%
INSTALACIONES 21 18%
CALIDAD 18 15%
UBICACION 8 7%
TOTAL 120 100%

Fuente: Elaboracion Propia

19 Relaciones comerciales

® Variedad

H Servicios

u Instalaciones
m Calidad

m Ubicacion

Fuente: Elaboracion Propia

Andlisis. - La variedad en los vehiculos o diversificacién es lo que fundamenta la relacién que
aun mantiene los clientes con la empresa Jos Cars, con el 38%; seguido del servicio que reciben
con el 23%; manifestaron que una vez que compran un vehiculo que esta acorde a las

necesidades requeridas, si quisieran renovar la primera opcion es acudir al lugar de venta
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anterior. Por estas razones Jos Cars se ha mantenido en el mercado por varios afios, crea lazos
significativos que merecen ser fortalecido con la integracion de sus ofertas en mecanismos
actuales de promocion y publicidad.

13. Enrelacion a la web de Jos Cars, ¢qué informacion sugiere Usted que se deberia afiadir?

15 Informacion requerida

Promociones 42 35%
Servicios post venta 38 32%
Nuevos Servicios 40 33%
TOTAL 120 100%

Fuente: Elaboracion Propia

20 Informacion requerida

® Promociones
| Servicios post venta
@ Nuevos Servicios

Fuente: Elaboracién Propia

Anélisis.- La variedad de promociones que oferta la empresa atrae y mantiene la atencién de
los clientes que por distintas temporadas esperan encontrar algun concepto que los beneficie en
sus adquisiciones; el detalle del servicio post venta registra la fidelizacion de los clientes
actuales y nuevos pues los usuarios encontraran en la empresa un ente que esta atento a las
necesidades que puedan surgir y por Gltimo los requiere el cliente que se haga mencidn otros

sitios web donde se pueda encontrar informacion acerca de la empresa.
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14. Al momento de buscar el nombre de Jos Cars & Talleres en Google y Facebook, los
resultados son :

16 Resultados de busqueda

Répidas 59 49%
Lleva Tiempo 45 38%
Lentos 12 10%

No aparecen 4 3%
TOTAL 120 100%

Fuente: Elaboracion Propia

21 Resultados de busqueda

m Réapidas

m |leva Tiempo
= Lentos

= No aparecen

Fuente: Elaboracion Propia

Anélisis. - Actualmente los clientes mencionan que al ingresar al buscar el nombre de la
empresa en Google y Facebook el encontrar resultados son rapidos en un 49%, 38% indic6 que
Ileva tiempo y estos dos enfoques sostienen los clientes que a pesar de existir informacion de la
empresa aln no se encuentra en google la empresa definida como portal web solo en la red
social Facebook. Esto quiere decir que a pesar de mantener una Pagina web y portal de medios
como Facebook aun es necesario innovarse y control de una manera mas profesional estos
mecanismos de publicidad, integra informacion actualizado, promociones por nimero de

visitas, entre otros.
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Conclusién. - Jos Cars es una empresa que mantiene contacto con los clientes y esta llevasu
mecanismo de relacion comercial al medio digital, el inconveniente es que no ha realizado un
Plan que mejore las condiciones actuales de publicidad y promocion, ocasiona un vacio entre
lo que espera el cliente de acuerdo a lo que otras empresas elaboran; y la forma en como la
empresa hace llegar su informacion. Y a pesar de esto los clientes mantienen lazos de confianza
con la empresa, pero es necesario brindar un medio digital acorde a las necesidades actuales,
que marque rivalidad con otras empresas que ofertan el mismo bien, capta las sugerencias,

relacion las opiniones del cliente como recursos de ayuda y soporte.

2.6 Andlisis de la entrevista

Entrevista realizada al personal de la empresa Jos Cars.
Nombre: Luis Porras
Area de la empresa: Gerente

Actualmente vivimos un mundo globalizado en donde el cliente adquiere informacion de los
productos o servicios a través del internet, exclusivamente el Facebook es un medio de
comercializacion. Jos Cars lo utiliza como medio de propaganda y de alguna manera funcionan
con los servicios digitales que la empresa ofrece, como el dar seguimiento a los clientes, o el
contactarlos.La empresa esta dispuesta a invertir en estos mecanismos de publicidad sobre todo
por el control de la informacion que se manejaria al contratar una empresa encargada de manejar

medios digitales.

De hecho, estar a la vanguardia en las redes sociales ayuda de cierta manera a corregir errores
y mejorar nuestras campafas publicitarias a través de los medios digitales asi llegar a nuestros
clientes potenciales.Y en funcion de las necesidades a medida que la empresa va
desarrollandose en el mercado, si se respalda el elaborar e implementar un Plan de Marketing

digital con un direccionamiento a mayor plazo.
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Nombre: Alex Porras
Area de la empresa: Jefe comercial

Es importante conocer y manejar de manera clara cada elemento de Marketing que permita a la
empresa darse a conocer en un mercado tan competitivo como el medio automotriz y las
herramientas digitales actualmente son el ente que genera un mayor desarrollo evolutivo en

cuanto a posicionamiento en este medio.

Los mecanismos digitales que la empresa Jos Cars utiliza, es la pagina en Facebook, aunque la
actualizacién de este medio no es constante y necesitamos crear los procesos que nos ayude a
permanecer con informacion real asi como la web empresarial que permita a la marca integrarse

en la publicidad digital, YouTube y en ocasiones Radio difusion.

Usualmente el personal coordina las llamadas a los diferentes clientes para ofrecer
promociones, mediante la pagina de Facebook es muy poco el manejo de ofertas publicitarias;
y dentro de la empresa mediante el uso de promocién personalizada es como se controla la

publicidad.

Para evidenciar el costo operativo cabe indicar que no se maneja presupuestos para la
administracion de la marca. Ante lo cual es necesario contratar una agencia de servicios
digitales en el momento que considere necesario 0 en su caso un personal que nos ayude a
impulsar la publicidad por medios digitales; actualmente se maneja un valor entre 15 y 20

dolares semanales.

El momento que se genera informacion sobre la marca en Facebook, existe respuesta sobre las
ventas o el acercamiento de los clientes para conocer méas sobre lo ofertado, y para manejar
estas opciones de mejora en cuanto a publicidad es necesaria la implementacion de un Plan de
Marketing digital, con la finalidad de que el nombre de la empresa se encuentre en las primeras
opciones de busqueda de los navegadores; en vista de que la marca ain no se encuentra al nivel

de varias de las empresas que prestan similares servicios.
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La entrevista se realiza con la finalidad de conocer la situacion actual de la empresa relacionado
al Marketing digital, el conocimiento de los colaboradores enfatiza la necesidad de emprender
con una técnica de control y manejo de herramientas digitales que fortalezcan los mecanismos

de promocion y publicidad de la marca.

17 Entrevista
~ Factores Positivos e Conocimiento sobre los mecanismos de Marketing
o Capacitacion sobre el Marketing Digital
e Punto de vista interno sobre las herramientas
publicitarias a implementarse

e Presencia en internet por buscadores y paginas web

Factores Negativos e Poco interés y actualizacion sobre el uso de los
medios digitales
e Descoordinacién con los cambios en medios digitales

Fuente: Elaboracién Propia

2.7 Entrevista realizada a expertos

La entrevista realizada a tres expertos sobre el tema de Marketing digital permite al
investigador, entender las pautas que fundamentan las conceptualizaciones aplicadas, los
parametros a desarrollarse dentro de la aplicacion del Plan de Marketing digital y los beneficios

de su aplicabilidad que como empresa genera esta herramienta.

De acuerdo a las especificaciones detalladas con anterioridad las estrategias de Marketing
digital que se acoplan a la empresa Jos Cars son:

e Elaborar un plan especifico online.
e Crear una estrategia de contenidos con el enfoque en potenciar en los usuarios el

engagement.
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No en todos los casos es necesario presentar un presupuesto para el Plan de Marketing digital
sin antes mencionar las tareas o lo que se va hacer, por tal razén aconsejo que no presente un
presupuesto de Marketing digital, que no tome por sorpresa al director o al encargado de aprobar

el plan.

Frente a esto las principales acciones para el posicionamiento de marca en Fan Page y Pagina

web es considerar que la web de una empresa es su carta de presentacion frente al medio digital,
al presentar su marca sus productos y sus caracteristicas como empresa. Por tanto, es necesario

estar pendiente de cada informacion o dato a ser ingresado dentro de la web asi mejorara la

percepcidn de las personas y podra emitir sugerencias de visita.

De acuerdo a las conceptualizaciones expresadas indica que las estrategias de Marketing digital
para la empresa Jos Cars deben ser:

e Contar con Plan de Marketing digital

e Crear una Pagina web responsive

e Manejo de redes sociales humanizadas

e Publicar contenido con valor

Y para el cumplimiento de esto sefiala que el presupuesto dependera del alcance que desea tener
la empresa, existen paginas web con un costo de 1500 a 5000 ddélares o mas; la variedad de
hostings y el manejo de redes es in house o bajo la contratacion de una agencia de Marketing
Digital. La estrategia que se defina bajo el manejo del Plan de Marketing digital sera el uso de
un presupuesto, considera que las publicaciones en redes son econdémicas y se pautan
publicaciones desde 10 ddlar diario y es ahi donde lo mas importante es conocer el tipo de

mercado al cual se desea llegar.

Una Péagina web bien estructurada dindmica y responsable con contenido en blogs que cuente
con todas las estrategias de posicionamiento SEO, Fan Page con post activos y contenido de
valor que atraiga lectores continuamente.EIl presupuesto para la puesta en accién de su plan lo
realiza en el tercer paso al disefiar las estrategias y tacticas; pues del recurso humano y
econdémico con el cual cuenta la empresa depende el ser posible alcanzar los objetivos

planteados para ejecutar los métodos digitales planificados.
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En concordancia con los parametros del autor las estrategias que disefian la empresa Jos Cars
son: Crear un blog corporativo, disefiar una pagina de aterrizaje con un ebook gratuito, mejorar
las experiencias de usuario analiza el formulario de pedidos, incrementar la notoriedad de la

empresa en redes sociales.

Para alcanzar un buen posicionamiento en Fan Page y Pagina web es importante considerar que
las plataformas sociales ofrecen sus propias estadisticas, aun asi, es importante crear un informa
personalizado con las métricas de cada red social; y en lo que compete a la Pagina web el
seguimiento y actualizacion es constante mantiene al usuario atento a las publicaciones que se

realizan.

Detalle de Expertos. - El detalle de 3 agencias de publicidad o expertos en Marketing Digital se
ubica en, (Anexos 11).

En base a la encuesta aplicada a estos expertos se menciona la importancia del Facebook y la
Pagina web donde David Espinoza dice que el Facebook es utilizado con una segmentacion de
mercado mas juvenil y la Pagina web es un instrumento que permite a la empresa consolidar a

los actuales clientes demostra seriedad al momento de ofertar su producto.

Paul Ortiz indica que si las empresas actualmente no manejan redes sociales como Facebook es
como no estar en ningun vinculo de Marketing, refiriéndose a la Pagina web como el medio
informativo que sirve de posicionamiento en el mercado.Cristian Cobo indica que este medio
ha sido de gran ayuda, en cuanto a poder segmentar un mercado mas objetivo donde las
publicaciones en sus redes sociales, principalmente de Facebook indique las caracteristicas

necesarias de sus promociones.

El empresario David Espinoza hace uso de medios digitales como Facebook, Instagram, Zoom,
y son los mismos medios por lo que elabora sus publicidades digitales; con un presupuesto
mensual de $161 ddlares.

Como networker necesita que sus servicios, asi como los productos que oferta tales como:
material de apoyo, videoconferencias, talleres, entre otros; sean manejados por una empresa

digital experta, pues el exponer sus trabajos le ha dado la mayor parte de sus clientes. En funcién
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a las ventajas y respaldos obtenidos recomienda la aplicacion de un Plan de Marketing digital
para la empresa Jos Cars.

Paul Ortiz como gerente de la empresa de Marketing fomenta y hace uso de las redes sociales
Facebook e Instagram; su presupuesto basico es de $20 mensuales los cuales solo son invertidos
en videos promocionales de su empresa, crea contenido de interés y de calidad.Dedica
exclusivamente a brindar servicios para el manejo y control del Marketing digital, hace énfasis
en un referente como profesional que siempre es necesario contar con mas opiniones pues nunca
se acaba de aprender en el medio digital. La presencia actual de la empresa en internet le ayuda
a incrementar cliente 0 mejorar sus ventas, porque ven el trabajo que hacemos, es consistente,
y hay gue siempre proyectar no Gnicamente lo que la empresa quiere, sino lo que la audiencia

quiere conocer. ES un mix.

Christian Cobo menciona que manejan un presupuesto mensual de $150 délares que lo utilizan
para disefiar estrategias que mejoren las ofertas universitarias, presione la revision en la red

institucional de acuerdo al spot; y mejore ofertas visuales.

David Espinoza un agente Networker y Paul Ortiz Coloma propietario de la agencia Ortiz
Digital Marketing; empresas que se dedican a realizar contratos donde la principal funcion es
fortalecer las tendencias digitales de las empresas (clientes), y su criterio en base a este enfoque
se determina por varios aspectos como:

¢ Incursionar en medios digitales alternativos.

e Promocionar los servicios de una manera visual mejor estructurada.

e Programar presupuestos para realizar la contratacion de servicios digitales.

e Abarcar un mayor nimero de personas, segmenta ya el mercado meta.

Christian Cobo como Community manager de la pagina oficial de la PUCESA, indica las
funciones principales de los medios digitales: Implementacion de dos botones que son directos
para Whatsapp y Messenger y también nuestro Call Center nos puede realizar llamadas directas
nuestros clientes.Publicacién de campafias donde nosotros tenemos mayores audiencias,

mayores seguidores que nos ayuda también hacer publicidades de manera organica sin pautar.
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CAPITULO I111: PLAN DE MARKETING DIGITAL

La elaboracion de un Plan de Marketing digital se relaciona con el Plan de Marketing general
de las empresas, en este documento se registran toda la informacién referente a la empresa Jos
Cars donde se detallan los objetivos y estrategias a ser alcanzadas y desarrolladas en la
aplicacion del Plan de Marketing digital, asi como las acciones de marketing en un horizonte

temporal establecido.

3.1 Caracteristicas de la empresa

Razdn Social: Porras Villacis Luis Oswaldo - Jos Cars.

RUC: 1801005057001

Descripcion: Comercializacion de vehiculos usados especialmente de la marca HINO.
Detalles de la empresa. - Jos Cars nace en el afio 2007, estd ubicado en la Provincia de
Cotopaxi, Canton Salcedo en las calles E35, via a Cusubamba, referencia esquina diagonal al

semaforo, agencia que conecta al paso lateral Ambato —Quito.

El logotipo estéa representa por las letras” Jos™ en honor al hijo del propietario y las siglas en
inglés "Cars™ qué significa carros, junto a los colores corporativos anaranjado y azul que le

distingue a la empresa.

Los colaboradores de la empresa se desempefian en las distintas areas de ventas, cobranzas,
contabilidad y gerencia.

Base Legal

Jos Cars de acuerdo a sus actividades operacionales se rige en las siguientes leyes:

Leyes
e Ley de Régimen Tributario Interno
e Ordenanza Municipal

e Cddigo del Trabajo
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Organismos
e Servicio de Rentas Internas
e Ministerio de Relaciones Laborales

e Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social

Mision: Somos una empresa dedicada a la comercializacion de vehiculos seminuevos de la
region sierra centro, contamos con personal altamente calificado, brindado asesoria

personalizada a fin de satisfacer siempre y asi ser merecedor de su confianza y lealtad.

Vision: Para el 2025, Jos Cars es una organizacion que genera un alto valor de la marca para
los vehiculos en la zona central de pais, basandonos en nuestras experiencia, conocimiento, y
la entrega de servicio en el area automotriz, excede las expectativas de nuestros clientes ,

empleados ,proveedores y distinguiéndose de la competencia.

3.1.1 Estructura y Organizacién

22 Organigrama de Jos Cars

~ P .
( | |

Asistente :
L Legal Gerencia
) ( ) )
Dpto. Dpto. Dpto.
Administrativo Comercial Contabilidad
N N e \ e \ r- s N
Asistente Asesor Asistente Auxiliar
Administrativo Cobranzas L Comercial Comercial Contador Contable

Fuente: Elaboracién Propia

La empresa Jos Cars consta de tres departamentos importantes como el Administrativo,
Comercial y de Contabilidad; dentro de cada uno se extienden responsabilidades por secciones
como el asistente de cada Jefe y su funcion. Gerencia mantiene relacion con el asistente legal

por las continuas consultas sobre los tramites a los cuales incurre por incorporar en el glosario
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de oferta varios vehiculos de distintas marcas, y modelos, por el hecho de trabajar con autos
nuevos, seminuevos y mantener también el servicio de taller; todos estos factores mantienen
una estructura organizacional activa, para el buen control y funcionamiento administrativo de

la organizacion.

Logo empresarial y sucursal principal de la empresa.

Imagen 1, Logo empresarial Jos Cars

O

CRR'SESTRLLERES

Fuente: Pagina Facebook (Jos Cars)

3.1 Logo de laempresay foto de la empresa

1 2 . e KM, |

. »e o

uente: Pagina Faceboo os Cars
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3.1.2 Proponer estrategias de Marketing digital mediante la Pagina web y Fan Page para la
empresa Jos Cars

El Plan de Marketing Digital es la implementacion de un Plan de Marketing tradicional
orientado a plataformas digitales, en base a los resultados analizados en la encuesta se obtuvo
la informacion necesaria sobre las acciones a considerarse para el desarrollo del presente plan,
que segun este estudio de mercado existe una alta demanda sobre los mecanismos de publicidad
gue actualmente se manejan sobre el sector automotriz que, se desenvuelve en el mundo virtual.
Por lo tanto, es necesario incrementar la cuota de mercado, el posicionamiento y por ende el

volumen de ventas de la empresa al ingresar a la era digital.

3.2 Analisis de la Situacion Actual

Para elaborar un Plan de Marketing digital es necesario primero realizar un analisis de la
situacion actual de la empresa, donde se considera conceptos que familiaricen los impactos
externos e internos del medio donde se desenvuelve la organizacion. Es necesario tener un
conocimiento profundo de las caracteristicas del mercado, la competencia, politicas, marca; el

analisis ha de estar compuesto por el andlisis interno, el analisis DAFO vy el andlisis externo.

3.2.1 Andlisis Externo
Considera el concepto del analisis PESTEL que consiste en describir el entorno externo a través

de factores politico, econémico, social y tecnolégico en base al mercado automotriz, para
conocer los factores que inciden en las decisiones de compra y venta de vehiculos, para conocer

los medios de impacto para la publicidad digital.
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18 Matriz PESTEL

MATRIZ MACRO-ENTORNO ‘

Politico

Econdmico

Social

Inestabilidad politica con cambios constante en el entorno del
estado.

El Plan Nacional de Desarrollo favorece al crecimiento de los
negocios en la industria automotriz genera plazas de empleo.

El sector automotriz en el Ecuador genera alrededor de 90.000
empleos entre comercializacion, manufactura, ensamble vy
servicios complementarios, datos del INEN 2010.

El indice de inflacion existente en el Ecuador afecta de forma
directa al sector automotriz en sus costos es hasta diciembre del
2016 de 1,12 segun datos del INEC y de 0,16% hasta junio del
2017 tiene el sector automotriz 0,21% de inflacion mensual.

La reduccion del IVA del 14% al 12%, de igual forma el indice
de precio al consumidor llego a 0,05% en junio del 2017 mide el
decrecimiento en precios y la disposicion del mercado con un
crecimiento del PIB del 1,42% vy el riesgo pais decreci6 a 674.
Segln la AEADE Asociacion de Empresas Automotrices del
Ecuador (2017) en promedio salen al mercado un numero de
5.000 vehiculos nuevos en el Pais.

El promedio de personas con vehiculo particular tiene un nivel
socioecondémico medio alto, para condiciones de pago.

La gran cantidad de clientes tienen equipo tecnoldgico y utilizan
un teléfono Smartphone para comunicarse con los demas.

Los mas jovenes entre 18 y 36 afios utilizan los medios digitales,
como el correo y redes sociales como Facebook.

En su mayoria para mantenerse en contacto con amigos y
familiares, las personas utilizan los celulares, también como
herramienta para adquirir servicios, promociones y demas

productos.
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Ecolégico

Legal

61

Se considera el incremento del uso del internet en el Ecuador
considera que en el area Urbana alrededor del 63,8% de las
personas mayores a 5 afios usan Internet y por lo general poseen
un teléfono inteligente con uso superior en los mas jovenes.

Las redes sociales es, Facebook, YouTube, Twitter y WhatsApp
las mas utilizadas con un promedio de 2,8 millones de usuarios
en el Ecuador origina que se conviertan en la nueva plataforma
de competencia permite llegar con mas herramientas a un mayor
numero de usuarios genera una oportunidad de crecimiento para
las empresas.

Existe una nueva tendencia en el mundo del marketing y su
interaccion con el medio ambiente, este tipo de segmento y
publicidad adherida se los denomina consumidores verdes.

Las politicas medioambientales en las empresas estan imperan
en todos los mercados, sea del que fabrica, el que produce o
vende un bien de uso 0 consumo se rigen a las nuevas normativas

en conservacion del medio ambiente.

El Codigo Orgénico de la Produccion, Comercio e Inversiones
(COPCI) conlleva incentivos para la transformacion de la matriz
productiva busca que las empresas generen valor facilita el
acceso a la tecnologia, innovacion, optimizacion de procesos y
sobre todo la generacion de empleo con la exoneracion del
impuesto a la salida de divisas en la compra de maquinarias del
exterior.

Los aranceles en piezas de vehiculos son altos del 5% al 30%
depende de las piezas requeridas encarece su costo y por ende
limitan en algunas ocasiones la adecuada prestacion del servicio,
es también una barrera de entrada , se requiere tener un buen
inventario para asegurar un buen servicio en la reparacion,

mantenimiento y surtimiento de repuestos (Fernandez, 2017).
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e Para el sector automotriz asi como para el sector empresarial en
su conjunto es prioritario lograr la previsibilidad y claridad en las
normativas y legislacion. Como consecuencia esto permitird a las
empresas operar con mayor tranquilidad, confianza para lograr
mayores beneficios para los usuarios y futuros compradores.

e Las ordenanzas de control sobre la emision de facturas y tramites
de contrato estan coordinadas por el SRI como entidad
reglamentaria, para evitar inconvenientes de perjuicio entre las
partes negociadoras.

e Esimportante que los concesionarios, patios y personas naturales
que realicen operaciones de compraventa e intermediacion,
realicen una constancia de compras y ventas realizadas, asi como
también de las intermediaciones, esto con el propoésito de tener
un documento que respalde las transacciones ejecutadas ante
posibles problemas legales o fraudes. Para finiquitar las
operaciones, los prestadores de servicios, asi como los
propietarios de los vehiculos, deberan asegurarse de realizar el
cambio de la matricula previo a la entrega del automotor
(Asociacion de empresas automotrices del Ecuador (AEADE),
2002-2014).

Fuente: Elaboracién Propia

3.2.2 Anélisis de las 5 fuerzas de Porter
Se analiza desde un macro entorno sobre las fuerzas de Porter que influyen en la empresa Jos

Cars.

Clientes.- El poder de negociacion es alto, las exigencias depende el nivel adquisitivo y los
requerimientos son mayores, como se evalud en las encuestas donde la unica forma de
fidelizacidn es que la empresa llene las expectativas del cliente en el area de servicio y variedad,;
la mayor parte del mercado a quien atiende la empresa es el sector del comercio personas que
se dedican exclusivamente a la agricultura, transporte y ganaderia, por la zona en la cual se
encuentra ubicada sirve a clientes de la provincia de Pichincha, Tungurahua, Chimborazo y

Cotopaxi.
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Competidores.- La competencia directa para la empresa son todos los patios de venta de carros
y los concesionarios ubicados dentro de la provincia, aunque con un alto indice de
competitividad las caracteristicas que diferencian a la empresa es la estabilidad y la confianza
que brinda con la adquisicion de un vehiculo a sus clientes; se describe algunos de los sitios que

son enmarcados como la competencia del sector.

19 Competencia del sector

Hyundai Latacunga
Kia Latacunga
Ford Latacunga
Assa Latacunga
Ambacar Eloy Alfaro Latacunga
Ambacar Malteria Plaza Latacunga
Andinamotors Latacunga Latacunga
Merquiauto Latacunga
Danny’s Cars Latacunga
Semayari Motors Latacunga
Auto Sport Latacunga
Vaca Vehiculos Latacunga
Changan Latacunga
Multicarros Salcedo
Autos y repuestos EL PRINCIPE Salcedo

Fuente: Elaboracién Propia
Uno de los inconvenientes con los concesionarios y demas patios de ventas; es la diversidad y
los precios con los cuales se negocia y como empresa brinda beneficios que la competencia no

posee.

Proveedores. - Jos Cars se caracteriza por otorgar facilidades a sus clientes al momento de

adquirir un vehiculo algunos dejan los carros por comision, y se entrega un carro nuevo como
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prefiere el cliente. De igual forma se oferta servicios de enderezada y pintura valores que
afianzan los lazos con el cliente pues se mejora el servicio no solo de compra y venta, también

de mantenimiento.

Sustitutos. - Uno de los factores donde infiere directamente el tema de sustitutos es en la
demanda, y se analizan que la empresa Jos Cars se desenvuelve en un campo comercial
altamente competitivo. En la ciudad de Salcedo recientemente se esta desarrolla nuevas ferias
de vehiculos seminuevos organizadas por comerciantes informales lo que podria afectar la

demanda de los servicios y vehiculos que ofrece Jos Cars.

Nuevos entrantes. - Este enfoque determina las barreras que se encuentran en el entorno externo
donde se desenvuelve la empresa, una de las barreras de crecimiento empresarial es la alta
competencia existente por la facilidad que tienen las personas para emprender negocios con
similitud de actividad con Jos Cars. El poder econdmico que se pueda destinar a la inversion
que se tenga debido al alto costo de la adquisicion de vehiculos o las normas actuales para

realizar financiamiento directo en cuestidn del porcentaje de interés o condiciones de pago.

Con esta barrera la empresa Jos Cars actualmente esta en proceso de crecimiento, su ubicacion
y los servicios prestados mejoran las condiciones de venta, asi como la manera en que se
financia la compra del vehiculo es el 40% de entrada del valor del vehiculo al contado vy el
financiamiento hasta los 3 afios, aparte servicio de seguro como Sweaden, Constitucién, y
necesariamente el dispositivo de rastreo y su cobertura también para los 3 afios en este caso
Tracklink o Hunter.

3.2.3 Anélisis Interno
Para la elaboracion del andlisis interno de la empresa se considera el aspecto econdmico, gestion
de Recursos Humanos, ciclo de vida de la empresa, capacidad instalada:

Aspecto econdmico. - La empresa Jos Cars cuenta con una solvencia econdémica estable para
solventar la implementacion de un Plan de Marketing digital, la situacion financiera de la
empresa se evidencia desde su constitucion, para esto se detalla el estado de resultados donde

se refleja la utilidad del periodo. La linea donde se desarrolla la empresa es comercial, esto
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quiere decir que la venta de autos de acuerdo a las condiciones de pago con los clientes genera

ingresos que es la principal funcion econémica.

Gestion de Recursos Humanos. - La empresa esta estructurada por siete empleados que se
desempefian en las distintas areas de ventas, cobranzas, contabilidad y gerencia cuenta con
personal calificado, aun asi, como lo demuestra la entrevista elaborada a los colaboradores el
conocimiento sobre el uso y la aplicacion de herramientas digitales es baja. La forma de
seleccion de personal es tradicional por medio de anuncios en el internet y la compensacion
salarial es acorde al mercado, y actualmente cuenta con siete personas capacitadas ubicadas en
los departamentos respectivos; el clima organizacional relacionado con la motivacion de los
mismos en Jos Cars cada uno es valorado de acuerdo a su desempefio y cargo, pero también se
mantiene lazos de comparierismo y donde funge la comunicacion desde la gerencia a hacia los
mandos medios, y con todos aquellos agentes externos, como clientes o proveedores, con los

cuales mantienen relaciones y acuerdos.

Ciclo de vida de la empresa. - La creacion de la empresa fue hace 10 afios y su crecimiento es
notorio, actualmente cuenta con dos sucursales donde ofrece el servicio de venta de vehiculos
seminuevos y también el servicio de talleres y mantenimiento. Actualmente se encuentra en la
etapa de crecimiento-madurez donde las politicas internas son mas desarrolladas y se realiza
planes o proyectos donde se le asigna un presupuesto para su desarrollo.

Dentro del tema Marketing digital la empresa se encuentra en un proceso de introduccion.

Capacidad Instalada. - La empresa cuenta con dos instalaciones la primera ubicada en el centro
de Salcedo, y debido a la disminucion ventas, la empresa decide invertir en un nuevo local
ubicado en la via principal E35 via a Cusubamba, que conecta al paso lateral Ambato -Quito
debido a la afluencia de transporte en el paso lateral, en la primera instalacion se encuentran los
talleres de enderezada y pintura que atiende un aproximado de 10 autos mensuales. Se exponen

un promedio entre las dos sucursales de 30 a 40 carros livianos y camiones.

3.2.4 Diagnostico de la Situacion actual FODA
Andlisis de los factores que inciden en las condiciones de funcionamiento de la empresa, se

dividen en fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas.
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23 FODA

FORTALEZA
F1: Infraestructura amplia.
F2: Variedad de vehiculos.

F3: Valor agregado en servicios complementarios.

F4: Personal de ventas con experiencia.
F5: Buenas relacion con los proveedores.

AMENAZAS

Al: Creciente competencia de comercializadoras
de vehiculos en el sector sierra centro.

AZ2: Politicas salariales poco flexibles.

A3: Tasas de interés altas y mayores medidas de
seguridad para préstamos vehiculares en entidades
financieras.

A4: Incremento de participacion en ferias
informales para la comercializacion de vehiculos.

A5: Preferencia compra por vehiculos nuevos
antes que vehiculos usados.

A6: Uso de la herramienta de marketing digital por

parte de empresas de la competencia. /

Fuente: Elaboracion Propia

El analisis FODA sirve de base para evaluar la situacion estratégica de la empresa y para aplicar
de forma concreta acciones para el logro de los objetivos planteados, pues con el detalle de cada
aspecto interno y externo se conoce la situacion actual de la empresa.
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OPORTUNIDADES

Expansion de la empresa
FOTON hacia el mercado
ecuatoriano

Expansion  del  mercado
automovilistico

Utilizacion de las
herramientas digitales para
incrementar las ventas

Ubicacién propicia del patio
de autos para la
comercializacion  de  los
vehiculos

Facilidad de acceso a créditos
financiero en el Banco
Pichincha

Mayor ingreso de marcas
europeas al mercado
automovilistico ecuatoriano.

AMENAZAS

Creciente competencia de
comercializadoras de
vehiculos en el sector sierra
centro.

Politicas  salariales  poco
flexibles.

Tasas de interés altas y
mayores medidas de
seguridad para préstamos
vehiculares en entidades
financieras.

50%
0.10

0.12

0.15

0.07

0.02

0.04

50%
0.11

0.04

0.04

0,3

0,36

0,48

0,28

0,08

0,12

0,11

0,04

0,08



Incremento de participacion
en ferias informales para la
comercializacion de vehiculos

Preferencia  compra  por
vehiculos nuevos antes que
vehiculos usados.

Uso de la herramienta de
Marketing digital por parte de
empresas de la competencia

TOTAL

0.09

0.11

0.11

100%

Fuente: Elaboracién Propia

1 AMENAZAMAYOR
AMENAZA MENOR
OPORTUNIDAD MAYOR
OPORTUNIDAD MENOR

A W N

0,18

0,11

0,11

2.25

68

En base al resultado obtenido en la matriz de valoracién EFE (estrategias factores externos) con

una puntuacion del 2.25 donde la valoracion se considera al méas alto 4 el mas bajo 1, en este

caso el valor esta por debajo del rango estimado lo que indica que la empresa no aprovecha al

maximo sus oportunidades y es muy débil para rechazar ciertas amenazas externas. Por lo tanto,

es necesario implementar estrategias de publicidad digital que refuercen de manera interna los

factores extrinsecos logra posicionar la marca en la mente del consumidor logran a la par una

mayor rentabilidad.
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FORTALEZAS

Infraestructura amplia

Variedad de vehiculos
Valor agregado en servicios
complementarios

Personal de ventas con

experiencia

Buen relacion con los

proveedores
DEBILIDADES

No existe un Plan de
Marketing.

Baja participacion en el
mercado

Débil sistema en gestion de
talento humano

Inexistencia de un plan de
calidad, seguridad y salud
ocupacional en Jos Cars

Deficiencia en el servicio
Post Venta

Débil capacitacion del
personal de ventas

Tiempos de atencion y costos
altos en el servicio de
mantenimiento

TOTAL

50%
0.13

0.15
0.11

0.06

0.05

50%

0.09

0.06

0.07

0.05

0.09

0.08

0.06

100%
Fuente: Elaboracion Propia

o

0,52

0,60
0,33

0,18

0,2

0,09

0,12

0,14

0,10

0,18

0,08

0,12

2.66
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DEBILIDAD MAYOR
DEBILIDAD MENOR
FORTALEZA MAYOR
FORTALEZA MENOR
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La metodologia utilizada para medir el grado de peso e importancia que tienen las fortalezas y

debilidades analizadas dentro de la empresa por medio de la matriz EFI (Estrategia factores

internos), se encontrd una puntuacion de 2.66 que en el rango de calificacion se considera un

valor bajo, no se estima dentro del rango estable; por tanto la empresa aprovechan sus fortalezas

que estan respaldadas por la mano de obra, ubicacion e iniciativa en cuanto a la implementacion

del Plan de Marketing digital y prepararse para responder a sus debilidades.

22 FODA Estratégico

O

CRR'S&ETARLLERES

O1: Expansion de la empresa
FOTON hacia el mercado
ecuatoriano.

02: Expansion del mercado
automovilistico

03: Utilizacion de las herramientas
digitales para incrementar las
ventas

O4: Ubicacion propicia del patio de
autos para la comercializacion de
los vehiculos

O5: Facilidad de acceso a créditos
financiero en el Banco Pichincha
06: Mayor ingreso de marcas
europeas al mercado

automovilistico ecuatoriano.

Al: Creciente competencia de
comercializadoras de vehiculos
en el sector sierra centro.

A2: Politicas salariales poco
flexibles.

A3: Tasas de interés altas y
mayores medidas de seguridad
para préstamos vehiculares en

entidades financieras.

Ad: Incremento de
participacion en ferias
informales para la

comercializacion de vehiculos
A5: Preferencia compra por
vehiculos nuevos antes que

vehiculos usados.



FORTALEZAS
F1: Infraestructura amplia.
F2: Variedad de vehiculos.
F3: Valor agregado en servicios

complementarios.

F4: Personal de ventas con
experiencia.
F5: Buenas relacion con los
proveedores.

DEBILIDADES

D1: No existe un Plan de Marketing.
D2:

mercado.

Baja participacion en el

D3: Débil sistema en gestion de
talento humano.

D4: Inexistencia de un plan de
calidad, seguridad y salud
ocupacional en Jos Cars.

D5: Deficiencia en el servicio Post
Venta.

D6: Débil capacitacion del personal
de ventas.

D7: Tiempos de atencién y costos
altos en el servicio de

mantenimiento.

ESTRATEGIA FO
F1, F2, F5 y O3: Desarrollar
campafias

publicitarias y de

promocién para el
posicionamiento de Jos Cars y
comercializacién de sus vehiculos

en medios digitales.

ESTRATEGIA DO

D1, D5 y O1, O2: Desarrollar
campafias de comunicacion offline
que apoye al Plan de Marketing
digital.

D1, D2, D5y 02, O6: Disefiar la
Pagina web y Fan Page
institucional de Jos Cars para

mejorar el servicio al cliente.

Fuente: Elaboracion Propia
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A6: Uso de la herramienta de
marketing digital por parte de

empresas de la competencia.

ESTRATEGIA FA
F3,F4y Al, A2, A6: Ofrecer
servicios  complementarios
con la finalidad de fortalecer
el servicio de calidad a los

clientes de Jos Cars.

ESTRATEGIA DA
D3, D5, D6 y Al, A5, AG6:
Fortalecer la gestion de
Marketing de Jos Cars para

mejorar su competitividad.

El FODA estratégico combina las fortalezas con las oportunidades y amenazas, disefia

propuestas para obtener un mayor rendimiento con la situacion del entorno; de igual manera se
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relacionan las debilidades con las oportunidades y amenazas para implementar estrategias que

logren corregir carencias dentro de la empresa.

3.3 Analisis de la Oferta y Demanda

3.3.1 Oferta

Las empresas dedicadas a la venta de autos nuevos y usados registrados en la AEADE
Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador, son 1271.

Las marcas en el sector automotriz ecuatoriano de acuerdo a un estudio realizado por la empresa

de seguros Tecniseguros manifiesta lo siguiente:

“La participacion por marca de vehiculos livianos en el 2018, Chevrolet es la marca lider con
36%, Kia con 18%, Hyundai con 11% y mas abajo quedan marcas como Toyota, que tiene 6%,
Nissan con 4% y Ford con 3 por ciento. En relacion con la participacion de ventas por marca
de vehiculos comerciales, encontramos que en los primeros siete meses de 2018 la marca que
predomina es Hino, con 30%, Chevrolet estd en segundo lugar con 21 por ciento y le siguen
Kia con 6%, Chery con 5% y JAC y Hyundai con 5% (Tecniseguros, 2018).

Segun la Asociacion Empresas Automotrices del Ecuador (2019) las ventas registradas en los
ultimos meses a nivel nacional son:

24 Oferta de vehiculos

CANTIDAD DE VEHICULOS VENDIDOS

11567210578 11413 1202125984599 10862 12088

10
9512 9241 11555 11736™ 11690 11360

75434 gae 9361 10117

324

Fuente: (Asociacién Empresas Automotrices del Ecuador, 2019).



73

Los autos importados desde el 2016 al 2018 con los acuerdos comerciales establecidos con la
Union Europea ha incrementado el acceso a las marcas provenientes de este continente; los

autos nuevos de origen Chino representan el 8.30% y el europeo 4%.

3.3.2 Demanda

La cantidad de autos que circulan o son registrados en la ANT Agencia Nacional de Transito se
incrementa los vehiculos denominados SUV (todo terreno pero ligeros) y seguido de los autos
con un incremento del 8.8%, para el afio 2017 se registran un total de 2°237.264 matriculados
si tomamos el incremento anual de 8.8% se estima que para el afio 2018 serian 2°434.143 autos
0 como se denomina en el medio de matriculacién motorizados que incluyen vehiculos livianos,
motocicleta, camioneta, jeep, camion, otros.

23 Clase de vehiculos

Automovil 709775
Motocicleta 529888
Camioneta 423656
Jeep 359498
Camion 104510
Otros 109937
TOTAL 2°237.264

Fuente: (INEC transporte, 2017, pag. 14)

Con el retiro de algunas salvaguardias para inicios del afio 2018 la demanda de autos se
incremento en un 30 y 50%, considera los ultimos meses noviembre y diciembre los mejores

en ventas. Se destacan los autos o modelos con mayor demanda:
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24 Modelos de Vehiculos mas demandados

MARCA MODELO MARCA MODELO MARCA MODELO

Chevrolet Sail Chevrolet D-Max Chevrolet = Grand Vitara
Chevrolet  Aveo Family Mazda BT-50 Kia Sportage
Chevrolet  Aveo Emotion Toyota Hilux Hyundai Tucson
Kia RioR Ford F-150 Toyota Fortuner
Hyundai Accent Nissan Frontier Nissan Xtrail

Fuente: (CINAE, 2016)
3.3.3 Segmentacion
La segmentacion posee una serie de usos de acuerdo al contexto y la necesidad de conocer el
medio en el cual se desarrolla la empresa, al generar grupos homogéneos donde se delimitan

los diferentes grupos de analisis:



Bases de Segmentacion

1. Segmentacién Geografica
Region
Tamarfio de la ciudad

2.  Segmentacion Demogréfica
Edad
Sexo
Estado Marital
Ingresos
Ocupacion

3. Segmentacion Psicologica
Necesidades-motivacion

4.  Segmentacion Socio cultural
Culturas
Clase social
. Ciclo de vida familiar
5.  Segmentacion Relacionada
con el uso
Tasa de uso
Lealtad de marca
6. Segmentacion por la
situacién de uso
Tiempo
Objetivo
Localizacion
Persona

7.  Segmentacion por beneficios
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25 Segmentacion

Variable de Segmentacion seleccionadas

Pichincha, Cotopaxi, Tungurahua, Chimborazo y Pastaza.
Areas metropolitanas, ciudades pequefias, poblados.

Mas 18-34, 35-49, 50-65

Masculino, femenino.

Solteros, casados, divorciados, viven juntos, viudos.
Mas de,$30000 hasta $100000 0 mas.

Profesional, obrero, oficinista, agricola, militar.

Casa, seguridad, tranquilidad, afecto, sentido de valor
propio.

Serrano, costefio, amazonico, extranjero.
Alta, medio, bajo.
Adolescente, joven adulto, adulto con hijos o sin hijos.

Usuarios intensos, medianos, leves, no usuarios.
Algunos

Recreacion, trabajo, horarios rotativos nocturnos, diurnos.
Logro personal, profesion, diversion, obsequio.

Hogar, trabajo, casa de un amigo, interior de la tienda.
Uno mismo, miembro de la familia, amigos, jefe,
comparneros.

Comodidad, aceptacion social, durabilidad, economia,
valor a cambio del dinero pagado.

Elaborado por: Katherine Porras

En esta tabla se especifica los grupos de segmentacion que muestran un diferenciador al grupo

de mercado al cual direcciona sus actividades la empresa Jos Cars, con la posibilidad de

identificar, medir y manejar cada segmento; para el desarrollo del Plan de Marketing digital se

considera los siguientes grupos:



76

26 Segmentacion de Jos Cars

Variable Descripcion 2018
Pais Ecuador 17°023.408
PEA Ecuador 12°000.000
Sexo Hombres 87427.261
Edad 24-70 aflos+  47222.530

Fuente: (INEC, 2018)

3.3.4 Objetivos y Estrategias del Plan de Marketing digital de Jos Cars

Objetivos
Objetivo General. - Implementar un Plan de Marketing digital en la empresa Jos Cars, con la

finalidad de lograr un mayor posicionamiento en los buscadores web.

Objetivos Especificos:

Elaborar un diagndstico situacional de la empresa Jos Cars.

Elaborar un plan de accién donde se detalle cada estrategia encontrada en el FODA
estratégico, con su respectiva actividad, presupuesto, responsable y cronograma.
Planificar el disefio y monitoreo de la creacién de la Fan Page y Pagina web de la

empresa.

Estrategias:
Para el desarrollo del Plan de Marketing digital a aplicarse dentro de la empresa Jos Cars se

considera realizar la Matriz FODA para ponderar en la Matriz EFI Y EFE el grado mas alto, se

establece los objetivos y se determind las siguientes estrategias:

Desarrollar campafas publicitarias y de promocion para el posicionamiento de Jos Cars
y comercializacion de sus vehiculos en medios digitales.

Ofrecer servicios complementarios con la finalidad de fortalecer el servicio de calidad
a los clientes de Jos Cars.

Desarrollar campafias de comunicacion offline que apoye al Plan de Marketing digital.
Disefar la Pagina web y Fan Page institucional de Jos Cars para mejorar el servicio al

cliente.
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o Fortalecer la gestion de marketing de Jos Cars para mejorar su competitividad.

3.4 Plan de Accion
Para el despliegue la implementacion de las estrategias se disefiara un plan de accion donde se
definan las principales acciones, responsables, recursos, cronograma y presupuesto, con un

tiempo establecido de tres afios para el cumplimiento de los objetivos planteados.

Para la puesta en marcha del Plan de Marketing digital, se plantea la actualizacién de la Fan
Page en este caso el Facebook y la Pagina web, seleccionada como estrategias de

posicionamiento.



27 Planes de Accion

MATRIZ PLAN DE ACCION

OBJETIVO GENERAL: Implementar un Plan de Marketing digital en la empresa Jos cars, con la finalidad

de lograr un mayor posicionamiento en los buscadores web.

ESTRATEGIA

Desarrollar
campanas
publicitarias y
de promocion
parael
posicionamiento
de Jos Carsy
comercializacion

ACTIVIDADES

RECURSOS

PRESUPUESTO

RESPONSABLE

Identificar métricas de evaluacion en el
Fan Page de Jos Cars.

Utilizacion Facebook Internet,
Laptop, Community Manager.

$0 *

Ing. Alex Porras.




de sus vehiculos
en medios
digitales.

Aplicar Marketing de contenidos
mediante la elaboracién de banners
digitales y videos originales y de
impacto para su difusion en las redes
sociales, whatsapp ,email ,pagina web y
Facebook. Videos: institucionales, con
consejos  mecéanicos para  autos,
demostraciones de vehiculos en venta,
servicios de talleres, testimonios de
clientes satisfechos.

Utilizacion Facebook Internet,
Laptop, Cadmara.

$2.500

Ortiz Digital
Marketing
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Realizar webinars en vivo para recibir

Utilizacion Facebook, Internet,

retroalimentacion y atraer a los usuarios Laptop 0 Smartphone. $500 Ing . Alex Porras

a largo plazo.

Campafias orgénicas y pagadas para

difundir  Fan Page institucional y| Utilizaciébn Facebook , Internet, Ortiz Digital
. . $1.500 :

promover seguidores. Se realiza Laptop. Marketing

CONCUrsos, sorteos, promociones.
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Contratar los servicios de Google Ads
para aumentar las campafias de
publicidad, ubicacién y optimizar los
anuncios de busquedas en Google |,
YouTube , Gmail.

Utilizacion Google Ads , Internet,
Laptop.

$360

Ing .Alex Porras

Gestionar las campafias de Facebook
que impacte directamente para atraer
personas a la Fan Page, campafias de
me  gusta, para  promocionar
publicaciones ,campafias de video
.Atraer leads mediante una campafa de
Marketing de contenidos a través de la
pagina web.

Utilizacion Facebook , Internet,
Laptop, Community Manager.

$0 *

Ortiz Digital
Marketing
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Contratar un espacio en la Fan Page
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Ambato Ayer y Hoy u otras para| Utilizacion Facebook , Internet, $500 Ortiz Digital
difundir  noticias  semanales  de Laptop. Marketing
relevancia de los clientes de Jos Cars.

Publicidad a través de la mensajeria de

Messenger, E-mail y WhatsApp para| Utilizacién Facebook, Internet, $350 Ortiz Digital
mostrar servicios e informacion de Laptop. Marketing

interés para los clientes.




Ofrecer un servicio post venta
personalizado con promociones a través
del correo electrénico.

Utilizacion Facebook , Internet,
Laptop, Smartphone.

$0 >
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Srta. Tatiana
Porras

Ofrecer servicios
complementarios
con la finalidad
de fortalecer el
servicio de
calidad a los
clientes de Jos
Cars.

Alianza con la cooperativa OSCUS y
con CFC CORPORACION mediante
lineas de crédito para la venta de
vehiculos.

Utilizacion de Documentos.

0*

Ing. Juan Nufiez

Servicio de mantenimiento y revision
técnica para venta y post venta en patio
de vehiculos.

Utilizacion del Mano de obra,
Equipo de Talleres.

$0 *

Sr. Jorge Mullo

Personal del
Taller




Firmar convenios con empresas
Aseguradoras para que el auto que
adquiere el cliente tenga una péliza de
seguro

Utilizacion de Documentos.

$0 *
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Lic. Luis Porras

Realizar alianza con Tracklink y Hunter
para instalacién del sistema de rastreo
satelital para los vehiculos para los 3
afos.

Utilizacion de documentos.

$0*

Ing.Juan Nufez

Servicio de venta de repuestos Yy
autopartes, lubricacion, alineacion, y
balanceo.

Talleres, Equipos.  Inventarios de
repuestos y Autopartes.

$0*

Sr. Jorge Mullo

Personal de Taller




Desarrollar
campanas
comunicacion

offline que apoye

al Plan
Marketing
digital.

de

de

Desarrollar una base de datos de clientes
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Srta. Tatiana

potenciales que han participado en Community Manager. $0 Porras
Ferias de vehiculos.

Participar en Ferias y Eventos del | Utilizacién de una laptop , Stand

sector automotriz de manera directa para la Feria, movilizacion, $1.500 Srta. Tatiana

para promocionar Jos Cars y captar
clientes.

alimentacion, Equipos y materiales
publicitario.

Porras




Fortalecer el Merchandising en las
instalaciones de Jos Cars; nueva
iluminacion ambiental, cambio rétulo
principal, inflables en el éarea de
exhibiciéon de los vehiculos ,crear un
ambiente  acogedor con  nuevas
instalaciones y mobiliario en zona de
atencion al cliente.

Utilizacion de material
promocional y publicitario.
Especialista en Merchandasing.

$1.000

Ing. Alex Porras
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Patrocinar  eventos importantes de
interés para la comunidad de Salcedo:

Utilizacion de recursos
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Srta. Tatiana

Fiesta de cantonizaciéon ,Fiestas del . $300

P P economicos. Porras
Principe, Maratones solidarias, eventos
con causas sociales.
E.Iab(.)(ar tripticos y volantes Ppara o N Srta. Tatiana
difusién de productos y servicios de Disefiador grafico e Imprenta. $1.000 Porras
Jos Cars.
Disefio de isla publicitaria para e .

. - Utilizacion de una empresa de Sr. Christian

promocionar Jos Cars en los diferentes publicidad. $350 Niifiez.

puntos de la ciudad de Salcedo.




Desarrollar rueda de prensas con los
principales medio de comunicacion
para fortalecer el posicionamiento de
Jos Cars.

Utilizacion de medios radiales.

$500

Ing. Alex Porras

Disefar la
pagina web y
Fan Page
institucional de
Jos Cars para
mejorar el
servicio al
cliente.

Disefiar la Fan Page en Facebook de
Jos Cars para mejorar el
posicionamiento de mercado.

Utilizacion Facebook, Internet,
Laptop , Community Manager.

$800

Ing. Alex Porras

Realizar formatos de banners digitales
y videos que permitan interactuar a los
usuarios con la pégina web.

Utilizacion Laptop, Google Ads,
Pagina Web, Laptop.

$300

Sr. César Granizo
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Diseflar un catalogo virtual con los
vehiculos de venta.

Utilizacion Laptop,Google Ads,
Pagina Web Laptop. Especialista en
Marketing Digital.

$250

Sr. César Granizo

Utilizar Wix para el disefio del sitio
web; mend principal, quienes somos,
agendar cita, iconos directos con
Messenger, Whatsapp, Facebook vy
Contactanos.

Utilizacion Laptop,Google Ads,
Pagina Web ,Laptop. Especialista
en Marketing Digital.

$800

Sr. César Granizo

Comprar el hots y dominio de la pagina
www.joscarstalleres.com.ec

Utilizacion Laptop, Google Ads,

Pagina Web, Laptop, Servicios de

NIC.ec, Especialista de la pagina
web.

$210

Sr. César Granizo
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Fortalecer la
gestion de
marketing de Jos
Cars para
mejorar su
competitividad.

Capacitar al nivel directivo de Jos Cars

en temas de Marketing digital. Utilizacion de talleres. $200 Ing. Alex Porras
Desarrollo de actividades sociales con Ina. Mariana
la comunidad para mejorar la imagen | Utilizacién de viaticos, materiales. $200 %are des
corporativa.
Contratar un Community Manager para Ina. Mariana
que gestione las estrategias de | Utilizacion de medios econdémicos. $2.400 g-

: L Paredes
Marketing Digital.
Mejorar el presupuesto destinado al Utilizacion de medios $0* Ing. Rina
Marketing de Jos Cars. administrativos. Guevara
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Auspiciar a YouTubers para fortalecer

la el posicionamiento de Jos Cars. Utilizacion de Youtube. $150 Ing. Alex Porras
Utilizacion de medios de
Realizar Showroom en las instalaciones comunicacion, Material de $500 Ina. Alex Porras
de Jos Cars Merchandising, Souvenirs , 9.
bocaditos , amplificacion y musica.
TOTAL $16.170

NOTA: (0*) Los valores de estas actividades estan incluidas en la gestién del Community Manager.

Fuente: Elaboracién Propia
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3.5 Presupuesto Plan de Marketing digital

28 Presupuesto.

Campaiias publicitarias y de
promocion
Total $5.710,00

Servicios Complementarios
Total $0,00

Comunicacion offline
Total $4.650,00

Pagina Web y Fan Page

Total $2.360,00

Apoyo gestion de Marketing

Total $3.450,00

TOTAL INVERSION $16.170,00

Fuente: Elaboracion Propia

Luego del plan de accion, se determiné el siguiente presupuesto para el Plan de Marketing
digital con un total de $16.170,00, misma que permitird aumentar las ventas y el

posicionamiento en el mercado para la empresa Jos Cars.

3.6 Procedimiento para el seguimiento y evaluacién del Plan de Marketing digital

Para dar seguimiento a los procedimientos del Plan de Marketing digital es necesario analizar
los mecanismos que la empresa Jos Cars maneja con la ayuda de un informe, que de muestre el
seguimiento a las estrategias SEO como es la Fan Page y la creaciéon de la Pagina web
mensualmente por reuniones de trabajo del nivel directivo asi como los resultados en los

buscadores de internet y el uso de wordkeys se detallan a continuacién:
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1. Creacion de la Fan Page Institucional en la red social Facebook.
Se implement6 una Fan Page es este el medio principal de comunicacion de los clientes de Jos
Cars segun el estudio de mercado sobre el uso de Facebook con un crecimiento acelerado en el
Ecuador, por lo tanto, se utilizard para mantener a los clientes interesadas en un asunto especifico,
promocion o beneficios en comun. Este plan detallara las estrategias, actividades y recursos e
incluso el responsable o responsables de llevar a cabo o aprobar cada actividad.

3. 2 Fan Page.

= www lacebock com'JoncansTaliecon)

Jos Cars & Tableres ™ Kthe icio  Crear

Pégina Bandej... Admini... Notificaciones B Estadisticas Herra... Més « Configuracion ) Ayuda «

—"

Jos Cars & Talleres

DJoscarsTalleres

Inicio
Publicaciones
E e Togusta v Q) Siguiendo v A Compartir
Eventos
5 Sugeridos ©

Opiniones Crear Ot Live 2 Evonto © offer ® Job Orunce Suo
Vid e Amantes Mino Ecuador

e0s 3 ams « 7 put
Fotos 'o‘ ) . ) § Unirte
Informacién - GPp "0 rumos M
Comunidad cE—

Q Foto/video ° Recibr mens... = Sentimiento/. Srte

Grupos club hino Ecuador
Ofertas ) ook
Unirte
® =

Fuente: Copy Print Pagina Facebook Jos Cars.

2. Creacion de la Pagina web de Jos Cars, en el 2019, www.joscarstalleres.com.ec.
Al crear la Pagina web de la empresa Jos Cars, y mantener una constante actualizacion de sus
datos se considera el centro de las estrategias online, en base a este concepto se detallan las
caracteristicas y factores a ser aplicados en el desarrollo de un plan de accion estructurado para
la Pagina web.


http://www.joscarstalleres.com.ec/
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3. 3 Pagina web, Jos Cars

Fuente: Copy print pagina web Jos Cars

La seleccién de Fan Page en Facebook y la Pagina web como estrategia de posicionamiento,
sirve para implementar las nuevas herramientas de Marketing digital, el objetivo de esto es
optimizar la fidelizacion de los clientes con un buen posicionamiento y participacion en el
mercado. Al invertir en las diferentes estrategias publicitarias digitales se pretende mejorar los
ingresos por venta y explotar al maximo los grandes beneficios que brinda el internet , como
medio masivo es posible llegar a la mayor cantidad de personas a nivel nacional, da a conocer

la marca como posicionamiento e imagen de la empresa.

3. Posicionamiento en los buscadores el mas reconocido en el Ecuador Google, la manera
de encontrar a la empresa en los buscadores Google es con el nombre de la misma; la

rapidez de respuesta es legible (46 segundos):
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3. 4 Rapidez de respuesta en los buscadores web, (Google)

jos car salcedo Q

2 Todo (2 Imagenes (S Meps D Noticias (B Videos i Mas  Pref Har

Carea de 314.000 resutados (0,48 segundos)

Jos Cars & Talleres - Inicio | Facebook

hitps /les-ia.facebook.com ) ... » Automdviies, aviones y embarcaciones

L B 8 Calificacdn: 3.7 - 12 volos

Jos Cars & Talleres - Av. Jaime Mata yerovi y Atredo alban, ECOS0801, Salcedo, Cotopax|, Ecuador -
Calificacién de 3.7 segin 12 opiniones “Pésimo...

Imagenes de jos car salcedo

RSETALLEM i

= Mas imagenes de jos car sakado

Notificar imagenes

Ver fotos

Jos talleres

Sktio webh  Cémo llegar Guardaer

5.0 % % % % % 5 comentarios de Google
Martenimiento y reparacidn de vehiculos

en Ecuador

Direccién: jaime mata, Salcedo

Fuente: Copy print buscador Google

3. 5 Ubicacion con wordkeys

~ jon cor sakceco

[EORCE —_—
jon car anlcodo Q
. it S 1 § TG - § S 4 S bt e
Jos Cars & Talleres - Publi wos | F bBOOk

hetps Monde thcobook com » .
-

Canbomcsdn: 27 12 volos
Jou Cars A Talleros - Av. Jarme Mats yorovl y Alvado siban, ECOS0601, Selcedo, Cotopaxi. Ecundor -
Calboncin de 3.7 sagln 12 oewmsonen “Tammo

Camiones - Vehiculos Comerciales San Miguel de Salcedo
NIpS SSANMIgUetIe s alcedo. Old OOM 80 + Vahiouwlon « Camiones - Vehiculos Comarcialos «
Camionue - Vehiosos Comercolos San Mguel do Balcedo

Autos San Miguel de Salcedo

hmps Msanmiguelae s aloado. ols. COMm o0 + Vehiousons » Ausos =

Dodge Fam Van 19948 . 300000 km. on San Migusl do SBalocedo. B D00 Moy, 10 42, Cortectar Hyunde
Monkg 2017 . 0 e BSan Mgual de Saloeds. $20 000

Jos Cars & Talleres - Salcedo, Ecuador - Yellow. place

nipe fAyelow place » G ouasdorn » Sacado » Negocko » Empreea maomaotriz ~

MUSION, 1 grincipal GEpeovo O Jos Car s of aiatnoe e Gomanis 00 vetiucilton pesedon y Missos
REn Gral S & ITMRNOR CONTRORNS., GTa0nds (w

Autlos usados en venia en salced paxi | P Ierca
hitpe Mecusdor patotusrce com » Autos + Cotopaxi ~
Eniamemo Autos Usidos en verts en C L OGN0 . Foundor. an mas de 23302

Caalcaion DA BNCONITAT L IMGKT G 6N B PIOXEnNG vehiciio

Jos Cars & Talleres en Salcedo - Horario
hEtpa /Moracon 0010000 Jon_Coarn_&_ Tallares ~
HOrano de Bperm, GIMcoones & iIndicackones pem Jos Cars A Tallors on Salcedo. Moranio de

1% Car salcods - Duscar oan Coogie ‘_1-

8

A O

LConocoes ente luger?
Hosconado Unas rUgUNLas recsdes

Proeguntas y rospuostas

Pregenia
Vior tocies las greguntas (1)
Opiniones de la Web
3715 racatvook
€ Envier sl weitfone Coviar

Opiniones
Eacrtie wnm optattn
B COvartar s S Google

Otras porsonas tamblén
buscan

Fuente: Copy print buscador Google
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3.6.1 Aplicacion de las estrategias

3.6.1.1 Fan Page

Es importante estudiar que para el uso de la Fan Page de la empresa Jos Cars, se requiere de la
herramienta digital Landing page o pagina de aterrizaje, para optimizar el uso de las redes
sociales y de la Pagina web convirte a los visitantes en posibles clientes enganchandolos con
anuncios seductores y de interés que le permita Ilenar un formulario para obtener contenidos de
su interés, para ello se implementaran herramientas como “Lander app” con un costo de 18,00
ddlares al mes permite enlazar post it en las redes sociales con la Pagina web y permitir que el
interesado llene un formulario para posteriormente recibir informacion de la empresa, como

promociones exclusivas y demaés factores.

29 Plan de actividades de Facebook
[VERIEBLET T DESCRIPCION' ™ FRECUENCIAT]
Contenido  Publicacion de los vehiculos e informacion ~ Semanalmente
actualizada
Comentario Interaccion con los clientes Horarios de
trabajo
Estadistica Revisién de las estadisticas de uso y  Mensualmente
frecuencia e interaccion mediante las
herramientas de Facebook.

Fuente: Elaboracién Propia

Resultados de la creacion del Fan Page

Existieron visitas y reacciones de la Fan Page en los meses de junio y agosto del afio 2018,
hasta el primer mes de 2019; estos datos se utilizan para la evaluacion siguiente sobre la Fan
Page. Los resultados del movimiento de la pagina mejoran en cada publicacion aun asi se
observa en la ilustracién 6 que no es de esa forma, los resultados siguen estaticos sin mayor

novedad y afluencia en el seguimiento de la Fan Page.
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3. 6 Alcance y participacion Fan Page junio-agosto 2018

Alcance: orgdnico/pagada

Publieaeidn

JADOB4 MARCA
VOLKSWAGEN

Cadigo JPO241
#G02013

B Codigo JPO246
MARCA HIMND

Cadigo JADOBS
MARCA Mazda

i Codigo JPO242
MARCA HING

JADOBE0 MAFCA
CHEVROLET

Ahora 1!
#motoehbcinica

T IA00TS MARCA
CHEVROLET

Tipo ;!ﬂmmlﬂﬁn
s @
5 @
= @
= @
(= @
5 @
s @
5 @
(= @
LT @

B Clics an publicaciones [l Reacciones, comantarios y veces que s& compartid

Alcance ¢

43
149

184

417

&n

L)

o [

Participacion Promacienar

o H Promocionar publicacion

Promocionar publicacion

Promocionar publicacion

Promacionar publicacion

35 J Promocionar publicacion
+ | Promocianar publicacisn

Promocionar publicacion

o =a
-

3
o3 ' Promocionar publicacion

1 Bl .
Eﬂs I Promocionar publicacion
224 IR
a4 B Ver promaeitn

Fuente: Resultados estadisticos de la Fan Page Facebook
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3. 7 Alcance y participacion agosto-diciembre 2018/ enero 2019

Alcance: argénico/pagado Ches an publicacionas Reacciones, comenlanos y veces que s& compartia
Fecha Publicacidn Tipe Segmentacidn Alcance | Participacitn Promocionar
= Siock Ene — | |
2029 E 0 ST m | o 3K ?';? Ver promocidn

2inzEe Desde Jos _ X n .
'ﬁ- Carsi Talleres o . 478 Promocionar publicacidn

o~

M E

izoazois I g JosCars ] i 413 Promeocionar publicacidn
i B u @povala
o <Jog Carg — ng
pamazols s o Car - A BLEK ﬁ = Ver promocidén
i JA0as0 . 2 .
180812018 g inooo - A 50 - Promecionar publicacién
d

Ver todas las publicaciones

Paginas en observacion

Fuente: Resultados estadisticos de la Fan Page Facebook

En los resultados estadisticos otorgados por Facebook realiza un comparativo con paginas y
publicaciones similares, donde Jos Cars se encuentra en tercer lugar en visitas, en una semana
de consulta con indices de crecimiento del 0.4%. Y la ilustracion 9 indica el decrecimiento de
0.1% en otra semana, con esto se demuestra que no existe un alcance continuo que supere
semana a semana el porcentaje de participacion por lo menos en el mercado meta. Donde se
constata aun mas la necesidad de seguir con la inversion en redes sociales hasta lograr el

crecimiento del 10% esperado mensual o semestralmente.
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3. 8 Rendimiento de la péagina, observacion semana 1

Paginas en observacion
Compara el rendimiento de tu pdgina ¥ tus publicaciones con el de otras piginas similares de Facebook.

Agregar paginas B Reascclones, comentarios y veces gue se compartid

miﬂi Total de Me gusta Esta semana Publicaciones de Interaccidn de esta sem;
1 E El Ordefio 63,26 £0,8% 2 122
2 eMam  Salcedo Motors 55K 0,1% F 22 ]
m -
3 ' O ¢ Jos Cars & Talleres 1,4K & 0,4% 7 15 i

RPN ENZ RENT A CAR 519 £0,6% 0 0

Fuente: Resultados estadisticos de la Fan Page Facebook

3. 9 Rendimiento de la péagina, observacion semana 2

Agregar piginas B Reacciones, comentarios ¥ veces que se compartid #

Pagina Total de Me gusta Esta semana Publicaciones de Interaccidn de esta semd
1 E El Ordefio 84.2K o 2 s
2 === Salcedo Motors 5,61 a0 1% 0 o
™wW - -
3 ' O ¢ Jos Cars & Talleres 1.5K &0,3% 20 20 .
4 BSEN LENZ RENT A CAR 528 % 0 0

Fuente: Resultados estadisticos de la Fan Page Facebook
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3. 10 Semana 3, enero 2019

Paginas en observacion
Compara el rendimiento de tu pdgina y tus publicaciones con el de otras paginas similares de Facebook

Agregar péginas Reacciones, comentarios y veces que se compartid /
Pégina Total de Me gusta Esta semana Publicaciones de Interaccién de esta sem:
1 El Ordefio 64,1K 0% 0 0
)

S —
2 »is Salcedo Motors 59K A1.8% 2 25
TU
3 ) © < Jos Cars & Talleres 15K A0,8% 18 17

[~}

HENZ RENT A CAR 528 a0,2% 0

win Crass ndnina Nacarrnllaninres Feanlan Privariran Coankisa Onrinnee de anncine D Candicinnea Seniiridand da la rlienta

Fuente: Resultados estadisticos de la Fan Page Facebook

3.6.1.2 Pagina web

La creacion de la Pagina web fue a continuacion de las mejores realizadas en la Fan Page de la
empresa Jos Cars; se lo realiz6 a inicios del 2019; para esto se detalla la herramienta digital que
se implementa para el seguimiento y control de la pagina como es el Reporte SEO, donde se
implementan herramientas como WEBCEOQO, esta es una herramienta digital que permite
evidenciar la interaccion de la Pagina web con un costo segun valores actualizados de 99 ddlares

mensuales; los factores a ser medidos son:

o Posicionamiento actual en el internet; y el comparativo luego de un mes al haber creado
la pagina.
o Con laimplementacién de la interaccion online y la inversion en redes sociales se espera

que incremente en un 10% cada semestre.
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ey 0 & 0

What site are we going to analyze?

Tae-in of e @ websig's URL
|ww st com (sop

Hines & Lol Sfnang
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check keyword rankings n mone than 370 global and locall search sngings
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" Fuente: Buscador SEO

30 Plan de actividades Pagina web

Contenido  Publicacion de los vehiculos e informacion ~ Semanalmente
actualizada
Comentario Interaccion con los clientes Horarios de
trabajo
Estadistica  Evaluacion de las métricas Mensualmente

Fuente: Elaboracién Propia

Resultados de la creacion del Pagina web.

Con la creacion de la Pagina web es importante sefialar el tiempo que utiliza el ordenador en

encontrar la pagina y sus derivaciones como los wordkeys sobre Jos Cars, es asi que en funcion

del primer andlisis el tiempo de carga de la pagina es de 0.00s, el grado de rendimiento es un

74DO.



Tus resultados:

3. 12 Resultados de busqueda de la Pagina web

}, DESCARGAR HAR

Grado de rendimiento

74

Tiempo de carga

0.00s 0

t*3 SHARE RESULT

Tamano de pagina

0.0B

Peticiones

Fuente: Resultados estadisticos con la aplicacion del buscador SEO de la Pagina web

3. 13 Tamafo de informacion por contenido y dominio

Tamafio del contenido por tipo de contenido
G Guon 62.46% 29wv8
t".\'fl’ 31.19% ANB
A fuente 29'% 1344%8
{) 4% =
0 o= N &
B v 3% L31K8
& o 2 3508
Tota 100.00% LEMB

Tamafio del contenido por dominio

SLAOC DASIOAQe.COM 47.3%% 22MB
SLOCAUSTAC.COMm 26.96% 12M8
Magrs QOoOge. - 351.4KB
" 0085054 d - - 8
WAW OSCAr ST e 1. LOMm.ex Q1% Ly o
e - - ‘w s
6 TC 10,

ks 0 00% 46MB

Solicitudes por tipo de contenido
@ Guen 52.06%
ragen 20.22% 62
A poenne A%
® xwm T4%
) css X
B s 45%
© fAeorg
Toty X “,

DT PAASLOL.00M £300% 1
frog Lo S.40%

ACw 8
WWRQOOGM COM i
MADS.OOJeINIS.com 681%
WO IANSSe I CNOASS- 55 0 2 45%

145

Tots X

Fuente: Resultados estadisticos con la aplicacién del buscador SEO de la Pagina web
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El tamafio de la informacion que se sube a la Pagina web se mide en funcién del tipo de
contenido, asi como del dominio que prevalece la URL frente a otras del mismo rango de

informacion.

3.6.2 Evaluacion de las herramientas digitales del Plan de Marketing digital

3.6.2.1 Métricas Fan Page

Se registra en el mes de agosto 2018, diciembre 2018 y parte de enero 2019 los movimientos
de visitas realizados en la Fan Page, ante esto se elabora un estudio estadistico de los factores
de estudio:

25 Acciones de la Fan Page (Facebook)

m ACCIONES DE LA PAGINA

16-22 ENERO 2019 5
15-21 DICIEMBRE 2018 9

14-20 AGOSTO 2018 1

Fuente: Elaboracién Propia

El mes de diciembre la Fan Page de la empresa Jos Cars obtuvo 9 acciones que representan a
las visitas realizadas por los clientes o buscadores de los servicios y productos que se ofrece,
pues como es costumbre estas fechas varios concesionarios oferta promociones y este dato de
interés genera una mayor consulta en sitios web. Aungue en el mes de enero al afio 2019 las
consultas se redujeron, no deja de ser interesante el hecho que se mejore paulatinamente las

consultas en la pagina de Facebook de la empresa.
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26Visitas a Facebook

= VISITAS A LA PAGINA

16-22 ENERO 2019 111
15-21 DICIEMBRE 2018 85

14-20 AGOSTO 2018 41

Fuente: Elaboracién Propia

Evolutivamente las visitas a la pagina han mejorado casi en un 50%, la muestra de interés por

parte de la empresa por generar mayores actualizaciones se visualiza en las visitas a la misma.

27 Likes al Facebook

ME GUSTA DE LA PAGINA

16-22 ENERO 2019 8

15-21 DICIEMBRE
2018

14-20 AGOSTO 2018 6

Fuente: Elaboracion Propia

El resaltar una semana al mes para verificar la aceptacion que tiene el mejorar las publicaciones
de la Fan Page de la empresa, expresa resultados favorables aunque no en gran medida pero se
estima con la creacién de la Pagina web incremente el interés de los clientes actuales y futuros

sobre consultar con nuestros servicios.
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28 Alcance de la publicacion en Facebook

- ALCANCE

1682

947
34

14-20 AGOSTO 2018  15-21 DICIEMBRE 2018 16-22 ENERO 2019

Fuente: Elaboracion Propia
Una semana del mes de agosto, diciembre, enero se tomo informacidn estadistica otorgada por
la Fan Page, donde se observa que las publicaciones realizadas en ese lapso de tiempo llegaron

a varias personas que forman parte de nuestros contactos y el mes de enero supera expectativas.

29 Interaccion con el publico de Facebook

INTERACCION CON EL PUBLICO

= |NTERACCION CON EL PUBLICO

457

14-20 AGOSTO 2018 15-21 DICIEMBRE 2018 16-22 ENERO 2019

Fuente: Elaboracion Propia

Las publicaciones y demas post publicitarios sobre los actuales productos de la empresa Jos
Cars, generaron una interaccion con los clientes el mes de diciembre tuvo 644 conversaciones,
aunque el mes de enero baja su intensidad; esto no quiere decir que no se deba seguir maneja
como lo viene hace sobre el plan de accion de Marketing digital; al contrario se toma nuevas

iniciativas que generen el interés de los clientes y visitantes.
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3.6.2.2 Métricas Pagina web

La Pagina web de la empresa Jos Cars inicia su funcionamiento a inicios del afio 2019 por tal
razon los resultados son recientes y escasos, las estadisticas muestran solo resultados actuales;
al finalizar el 2019 se obtendran resultados con mayor grado de asertividad por el historico

mensual, mientras tanto solo se expondran los datos que marcan los beneficios de la creacion
de la Pagina web.

Se observa el porcentaje de resultados en los Gltimos 7 dias del mes de julio del 2019, por la
reciente creacion de la Pagina web aln no existen valores histéricos para ser analizados.
3. 14 Vision del sitio web

+|| Analytics 10&,5,5 los datos de m,ﬂs web - ‘ @ G
=1 1 & A & o

W Pisgina prircipal [ro—— : k4 1 ’ Usuarans actiesy shors mams
e B% Personakzackin 0 ) 0 % Ominy 00 s D

5 s e i ik
W Conerslonds

S hry ditios pars e¥1e wata

¢ AAmiransrar i v » NFORME TH TIEMPOREAL 3

Fuente: Datos Sitio web por Google Analytics
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3. 15 Retencion de usuarios

AU Analytics  Todes los datos de sitios web - P e ﬁ'

Fuente: Datos Sitio web por Google Analytics

La retencidn de usuarios no registra cambios desde la creacion de la pagina en Mayo del 2019
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

En funcion de los resultados obtenidos con la aplicacién de los instrumentos de
informacidn, la implementacion de un plan de accion en la empresa Jos Cars tiene como
objetivo mejorar el servicio con el alcance digital, con la actualizacion de la Pagina web
de la compaiiia y la colocacion de publicidad en las redes sociales. Jos Cars & Talleres
es una empresa familiar dedica a la compra y venta de vehiculos livianos y pesados,
nuevos o usados; enfoca sus actividades a un segmento de mercado de clase media alta
y alta, sus principales clientes son comerciantes dedicados al transporte de mercaderia,
agricultores y ganaderos, que como empresa tiene la necesidad de expandirse en
términos digitales.

Realizadas las entrevistas a los colaboradores de la empresa se enfatiza la necesidad de
emprender con una técnica de control y manejo de herramientas digitales que
fortalezcan los mecanismos de promocion y publicidad de la marca. El diagnéstico
situacional de la empresa se establece que una de sus mayores debilidades es débil
capacitacion del personal de ventas, ademas es su mayor fortaleza la variedad de

vehiculos que ofrece y su experiencia en el mercado.

Las herramientas digitales implementadas en el Plan de Marketing digital parten desde,
el uso de la Fan Page con la herramienta landing page y; la Pagina web con el uso de
la WEBCEO o reportes SEO; de la interaccion online y la inversion en redes sociales
se espera que incremente en un 10% cada semestre.Las acciones en el Plan de
Marketing digital permiten incluir propuestas que benefician a los clientes actuales,
nuevos Yy esperados, asi como al personal de la empresa , al invertir en las diferentes
estrategias publicitarias y de promocion digitales se pretende mejorar los ingresos por

venta, da a conocer la marca como posicionamiento e imagen de la empresa.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda aprovechar al maximo los beneficios que nos brinda el internet por
medio de herramientas digitales y de esta manera alcanzar a un mercado masivo no solo
en el canton Salcedo sino de las diferentes cantones y provincias del pais, y este
posicionamiento mejorara la rotacion de vehiculos mejorar las ventas, y brindar un

servicio aln mas personalizado a nuestros clientes.

La creacién de la Pagina web, seguimiento a la Fan Page y emitir reportes SEO son los
pasos a seguir una vez identificada la estrategia, aunque tendré un incremento de valor
en el presupuesto designado a los gastos de publicidad y promocidn, pero esta inversion

permite abrir nuevos canales de generacion de ingresos.

El seguimiento mensual, semestral o anual es importante pues la etapa de crecimiento
que la empresa Jos Cars atraviesa en el mercado, las inversiones de publicidad digital
son ser verificadas constantemente para observar si existe la necesidad de cambiar la
estrategia 0 mejorar las publicaciones elaboradas. A futuro Jos Cars fortalecera su
gestion y presupuesto de marketing que le permita mayor competitividad en el mercado.
Jos Cars necesita desarrollar un programa de capacitacion de Marketing digital para su

personal de Ventas y nivel Directivo.
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ANEXQOS
Anexo 1

é'é Pon;iﬁcia Universidad | Sede
l Catolica del Ecuador | Ambato
ENCUESTA APLICADA LOS CLIENTES DE LA EMPRESA JOS CARS

Estimado cliente la presente encuesta forma parte de un proyecto de investigacion académico,
tiene como finalidad diagnosticar la situacion actual sobre el uso de herramientas digitales, para
la aplicacion segun los resultados de las mejores estrategias de Marketing Digital que mejore
su interaccion con la empresa.

Los datos obtenidos mediante este cuestionario seran utilizados con total confidencialidad para

el estudio.

Instructivo: Lea detenidamente las preguntas, y ubique la opcion seleccionada en la cuadricula

de respuestas. Margue con una X segun corresponda.

De 46 en adelante

SEXO EDAD NIVEL DE ESTUDIO
ALCANZADO
Femenino () De 18 a25afios () Primario ]
Masculino (CJ De26a35afios () Secundario 4
De36a4d5afios () Superior ]
)

1. ¢Con qué frecuencia utiliza el navegador en internet y redes sociales?

Todos los dias

Una vez al dia

Algunos dias de la semana
Una vez a la semana

Otros

00000
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2. ¢Cudl es la cantidad de tiempo que dedica al internet o redes sociales?

De 1 a2 horas
De 2 a 3 horas
De 4 0 més horas diarias

000

3. ¢Qué tipo de dispositivo utiliza para acceder a redes sociales o herramientas de
busqueda digitales?
Seleccione con una” X " su respuesta:

SMARTPHONE

LAPTOP

COMPUTADORA DE ESCRITORIO
TABLETS

pooo

4. ¢Usualmente qué tipo de navegador web utiliza con mayor frecuencia?

{.‘ GOOGLE CHROME () 4= INTERNET EXPLORER (]

Q, MOZILLA-FIREFOX (] @ SAFARI —

5. ¢Que portales web utiliza con mayor frecuencia, para su basqueda de vehiculos?

Patio Tuerca (] ot Mercado Libre ()

O O LX G ﬂ AutOS,CO!H Find your perfect carl A U TO S . CO M D

otros ()
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6. ¢Qué plataforma usa con mayor frecuencia?
Redes sociales ]
E-mail ]
Pagina web. cC
-
-

Mercados digitales

7. ¢Usted, como cliente de Jos Cars a través de qué medios digitales le gustaria ser
atendido?

€) rAacesook

TWITTER

r@ INSTAGRAM

. WHATAPPS

8. ¢Considera que las redes sociales pueden ayudar a posicionar el nombre de la empresa
Jos Cars?

Segun su criterio califique su respuesta, donde 1 menos importante y 5 muy importante.
-

9. ¢Como calificaria a la empresa Jos Cars en cuanto a atencion al cliente?

[EY
N
w

Segun su criterio califique su respuesta, donde 1 menos importante y 5 muy importante.

1 2 3 4 S
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10. ¢Qué informacién ha encontrado en la Pagina web de la empresa?
UBICACION
EVENTOS
GALERIA DE FOTOS
SERVICIOS
OTROS

00000

11. ;Qué servicios Usted espera recibir a traves del uso de herramientas digitales?

ATENCION PERSONALIZADA ()

RESPUESTA RAPIDA —
COTIZACION (I
INFORMACION DE sErvicios )
OTROS (-

12. ¢ Cuales son las razones por las ain mantiene relaciones comerciales con la empresa

Jos Cars y que la diferencia de las demas empresas. ?

UBICACION ]
SERVICIOS (]
INSTALACIONES (.
VARIEDAD ]
CALIDAD ]

13. Enrelacion a la web de Jos Cars, ¢ qué informacion sugiere Usted que se deberia afiadir?
PROMOCIONES
ATENCION AL CLIENTE
NUEVOS SERVICIOS

000

14. Al momento de buscar el nombre de Jos Cars & Talleres en google y

Facebook, los resultados son:

RAPIDAS
LLEVA TIEMPO

000
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LENTOS
NO APARECE (-

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 2 Entrevista al personal de la empresa
ém%, Ponyiﬁcia Universidad | Sede
‘LL Catolica del Ecuador | Ambato

ENTREVISTA REALIZADA AL PERSONAL DE LA EMPRESA JOS CARS

La presente entrevista forma parte de un proyecto de investigacion académico, que tiene como
finalidad conocer el manejo y conocimiento del personal sobre el tema Marketing Digital.

La informacion obtenida sera manejada con total reserva y confidencialidad.

Por favor contestar con total sinceridad:
Nombre y Apellido: Luis Porras
Nombre de la empresa: Jos Cars
Cargo: Gerente
Ciudad: Salcedo
ENTREVISTA AL PERSONAL DE LA EMPRESA

La presente entrevista forma parte de un proyecto de investigacion académico, que tiene como
finalidad conocer el manejo y conocimiento del personal sobre el tema Marketing digital.

La informacion obtenida sera manejada con total reserva y confidencialidad.

Por favor contestar con total sinceridad:
Entrevista

1. Considera Usted que el uso de las herramientas digitales como Facebook y Pagina web
son importantes para el desarrollo de la empresa.

Si, en la actualidad vivimos un mundo globalizado en donde el cliente adquiere informacion
de los productos o servicios a través del internet, exclusivamente el Facebook es un medio de
comercializacion.

2. A su criterio, mencione que medios digitales ha utilizado para atraer la atencion al

cliente.



121

Facebook, Whatsapp, Instagram

3. ¢En qué medio realiza anuncios publicitarios?

Facebook y eventualmente promociones con costo que se ha cancelado.

4. ¢Cuanto invierte en estrategias digitales mensualmente en la actualidad?

$200 mensuales hasta posicionar el negocio en el mercado.

5. ¢Estaria de acuerdo en contratar a una agencia de servicios digitales en el momento que
considere necesario?

Claro que si, la agencia me ayudaria con herramientas complementarias que corroboren en mi
organizacion.

6. La presencia actual de la empresa en internet le ayuda a incrementar cliente o mejorar
sus ventas.

De hecho estar a la vanguardia en las redes sociales ayuda de cierta manera a corregir errores
y mejorar nuestras camparias publicitarias a través de los medios digitales asi llegar a nuestros
clientes potenciales.

7. Considera que su empresa debe aplicar un Plan de Marketing digital

A medida que la empresa va desarrollando en el mercado podria aplicar un Plan de Marketing

digital con un direccionamiento a mayor plazo.

GRACIAS POR SU COLABORACION
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é’m% Pongiﬁcia Universidad | Sede
‘LL Catolica del Ecuador | Ambato

ENTREVISTA REALIZADA AL PERSONAL DE LA EMPRESA JOS CARS
La presente entrevista forma parte de un proyecto de investigacién académico, que tiene como
finalidad conocer el manejo y conocimiento del personal sobre el tema Marketing digital.
La informacion obtenida sera manejada con total reserva y confidencialidad.
Nombre: Alex Porras
Area de la empresa: Jefe comercial
1. Considera Usted que el uso de las herramientas digitales como Facebook y Pagina web son
importantes para el desarrollo de la empresa.
Si es importante , se puede promocionar la empresa a través de medios digitales
2. A su criterio, mencione que medios digitales ha utilizado para atraer la
atencion al cliente.
Facebook, Youtube , Instagram, Radio Difusion
3. ¢En qué medio realiza anuncios publicitarios?

Facebook, Instagram

4. ¢Cuanto invierte en estrategias digitales mensualmente en la actualidad?
15 dolares
5. ¢ Estaria de acuerdo en contratar a una agencia de servicios digitales en el momento que

considere necesario?

Si, , se puede tener personas a cargo de Marketing digital, las cuales permitiran mejorar el
namero de seguidores y promocion de la pagina.

6. La presencia actual de la empresa en internet le ayuda a incrementar cliente o mejorar
sus ventas.

Si, , muchas personas cuentan ya con accesibilidad al internet, lo cual permite que nuestra
empresa se encuentre en medios digitales.

7. Considera que su empresa debe aplicar un Plan de Marketing digital

Si es importante para poder promocionar los productos.

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 3

DISENO DE LA PAGINA WEB

-~
N k ; ﬁ “‘

S {
- |
BIENVENIDO AL PORTAL WEB DE JOS CARS & TALLERES

NECESITAS UN VEHICULO? ESTAMOS AQUI POR TI:
REQUISITOS DE FINANCIAMIENTO

MAS BOORMACY N

Trabajamos con :

ol tradklink® €5 maner
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Anexo 4

Ofertas de contrato para manejar redes sociales y publicidad digital

Ambato, 20 de febrero del 2019
SENOR

LUIS PORRAS

De mis consideraciones:

Por medio de la presente realizamos la siguiente propuesta para manejar redes sociales y
publicidad digital para su empresa

PROPUESTA#1
e Administrar las redes sociales de la empresa
e Monitorear la pagina de domingo a domingo

e Realizar 1 publicacion al dia en la Fan Page con la siguiente rotacion de informacion
durante la semana: venta de vehiculos, servicios del taller y consejos automotrices, de
esa manera sus seguidores estaran informados y recibiran informacion adicional.

e Realizacidn (disefio y edicién de videos) de 20 publicaciones al mes entre fotografias
y videos cortos.

e Realizar una publicacion semanal con un collage de fotos de los vehiculos usados en
la padgina Ambato Ayer y Hoy de 42.000 seguidores y pautar para promocion

e Cuando los usuarios comenten las fotos pidiendo informacion, se remite a un mensaje
interno donde le indagaremos el teléfono al cliente. Posterior a esto se enviara durante
el dia los datos de los interesados a una persona responsable de las ventas de los
vehiculos.

e Hacer un video corporativo anunciando direcciones de la empresa tanto de los
vehiculos como del taller.

e Monto de 40 dolares para pautar (fotos, videos y seguidores para la pagina)
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Valor de la propuesta 250 délares méas IVA

Tiempo de contrato, minimo por 6 meses para que se pueda ver resultandos

Paul Ortiz Coloma

GERENTE GENERAL
0984254123
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AGENCIA

PUBLICITARIA

(=N

PLAN PLUS REDES SOCIALES

® Creacion.desarrollo o restructuracion de la FanPage. con el contenido necesario
® Diseno de Foto de perfil y Portada Animada

® Realizacion de 12 Piezas Graficas que seran publicadas mediante el
desarrollo de una parrilla de contenido.

® 2 Post o contenido Animado Mesual
® Monitoreo, respuestas y piezas groﬁccxs subidas a la chpoge entre las
8:00 AM y las 20:00 PM

® Para la publicacion de contenido adicional ( fotos, videos, entrevistas etc,)
el contratante deberd proveer dichos archivos para la generacion de
contenide para la Red Social

® Parala promocion publicitaria se deberd pagar anuncios en la plataforma
Facebook sequn la disposicion economica del Contratante

® Cuadro de datos mensuales para la verificacion de estadisticas

Costo Mensual S 200

Gratis 1 Publicaciones Inicial pagada a redes sociales

pxmarc15®hotmail.com
0985166294 -0979851352 a2agenciapublicitaria®gmail.com




Anexo 5
Validacion a Expertos en Marketing Digital

DETALLES 1 2 3

Nombre de expertos: | Paul Ortiz David Espinoza Cristian Cobo

Nombre  de la | Ortiz Digital | imarketslive PUCESA

empresa: Marketing

Ciudad: Ambato Ambato Ambato

Area de laempresa | Gerente networker Community
Manager

Entrevistas a expertos:
é'é Ponyiﬁcia Universidad | Sede
l Catolica del Ecuador | Ambato

Nombre y Apellido: David Espinoza
Nombre de la empresa: imarketslive
Cargo: networker
Ciudad: Ambato
ENTREVISTA AL EXPERTO

La presente entrevista forma parte de un proyecto de investigacion académico, que tiene como

finalidad conocer el manejo y conocimiento del personal sobre el tema Marketing digital.

La informacidn obtenida sera manejada con total reserva y confidencialidad.

Por favor contestar con total sinceridad:

Entrevista

1. Considera Usted que el uso de las herramientas digitales como Facebook y Pagina web

son importantes para el desarrollo de la empresa.

Yo considero que Facebook es importante sobre todo para la gente joven mientras que la Pagina

web utilizamos para que nuestros posibles clientes vean que nuestra empresa es seria al
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momento de ofertar sus productos.

2. A su criterio, mencione que medios digitales ha utilizado para atraer la atencion al
cliente.

Facebook, Instagram, Zoom

3. ¢En qué medio realiza anuncios publicitarios?

Instagram, Facebook, Zoom

4. ¢ Cuénto invierte en estrategias digitales mensualmente en la actualidad?
$161
5. ¢Estaria de acuerdo en contratar a una agencia de servicios digitales en el momento que

considere necesario?
Si para poder hacer publicidad e informar a través de redes sociales como son Facebook e
Instagram a los usuarios de esta plataformas los servicios de conferencias, clases en vivo,

material apoyo, talleres sobre los servicios digitales que yo ofrezco.

6. La presencia actual de la empresa en internet le ayuda a incrementar cliente o mejorar
sus ventas.

Si me ayuda mucho , puedo relacionarme con todo tipo de persona que busque mis servicios de
tal manera puedo personalizar la atencion hacia cada uno de ellos y como tal puedo recibir mas

ingresos econdmicos porque atraigo mas clientes.

7. Considera que su empresa debe aplicar un Plan de Marketing digital
Si para poder tener una idea de los beneficios que puedo recibir al colocar publicidad en medios
digitales y ver si el presupuesto actual que maneja el negocio puede cubrir una inversion en un

Plan de Marketing digital.

GRACIAS POR SU COLABORACION
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é’m% Ponyiﬁcia Universidad | Sede
*L'l’ Catolica del Ecuador | Ambato

Nombre y Apellido: Paul Ortiz Coloma
Nombre de la empresa: Ortiz Digital Marketing
Cargo: Gerente General
Ciudad: Ambato
ENTREVISTA AL EXPERTO

La presente entrevista forma parte de un proyecto de investigacion académico, que tiene como
finalidad conocer el manejo y conocimiento del personal sobre el tema Marketing digital.

La informacion obtenida sera manejada con total reserva y confidencialidad.

Por favor contestar con total sinceridad:

Entrevista

1. Considera Usted que el uso de las herramientas digitales como Facebook y Pagina web
son importantes para el desarrollo de la empresa.

Claro que si son importantes porque si hoy en dia las empresas no estan en Facebook, no estan
en nada y eso significa perder competitividad y dar oportunidad a otros en el mercado. La
Pagina web también es super importante , permite tener informacién mas de la mano de la

empresa, algo mas informativo que servird como posicionamiento digital

2. A su criterio, mencione que medios digitales ha utilizado para atraer la atencién al
cliente.

Facebook e Instagram

3. ¢En qué medio realiza anuncios publicitarios?

Unicamente con Facebook e Instagram



130

4. ¢ Cuénto invierte en estrategias digitales mensualmente en la actualidad?

Para tener un posicionamiento con mi pagina de Ambato Ayer y hoy por lo general se invierte
unos 20 dolares mensuales Unicamente para videos. El éxito esta en crear contenido de calidad
e interesante para las audiencias.

5. ¢Estaria de acuerdo en contratar a una agencia de servicios digitales en el momento que
considere necesario?

Mi empresa esa de Marketing Digital, la verdad en ese aspecto siempre se puede aprender mas,
no siempre se tiene todos los conocimientos. Pienso que si podria tomar en cuenta. A veces no
siempre los Duefios de las empresas pueden ver toda la perspectiva de su negocio. Siempre es
recomendable contar con una opinion externa

6. La presencia actual de la empresa en internet le ayuda a incrementar cliente o0 mejorar
sus ventas.

Claro que si, porque ven el trabajo que hacemos, es consistente, y hay que siempre proyectar
no Unicamente lo que la empresa quiere, sino lo que la audiencia quiere conocer. ES un mix.

7. Considera que su empresa debe aplicar un Plan de Marketing digital
Claro que si, una empresa si Plan Digital se vera estancada.

GRACIAS POR SU COLABORACION
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gﬂ% Ponyiﬁcia Universidad | Sede
\LL Catolica del Ecuador | Ambato

Nombre y Apellido: Cristian Guillermo Cobo Naranjo
Nombre de la empresa: PUCESA
Cargo: Community Manager
Ciudad: Ambato
ENTREVISTA AL EXPERTO

La presente entrevista forma parte de un proyecto de investigacion académico, que tiene como
finalidad conocer el manejo y conocimiento del personal sobre el tema Marketing digital.
La informacidn obtenida sera manejada con total reserva y confidencialidad.

Por favor contestar con total sinceridad:

Entrevista

1. Considera Usted que el uso de las herramientas digitales como Facebook y Pagina web
son importantes para el desarrollo de la empresa.

Si, son muy importante porque las personas a traves de la Pagina web buscan de manera
organica la institucion o por medio de palabras claves que apuntan a lo que quiere la persona
en este caso buscan Universidades, posgrados y la red social Facebook también es muy
importante porque nos direcciona a la Pagina web y creamos comunidad, creamos campafias
continuamente por ejemplo para personas de pregrado de edades de 16 afios hasta 24 afios para
el posicionamiento.

2. A su criterio, mencione que medios digitales ha utilizado para atraer la atencion al
cliente.

Hemos utilizado en nuestra pagina principal institucional donde implementamos dos botones
que son directo para Whatsapp y Messenger y también nuestro Call center nos puede realizar
Ilamadas directas nuestros clientes.

3. ¢En qué medio realiza anuncios publicitarios?
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Realizamos nuestros anuncios publicitarios por medio digital YouTube, Twitter, Instagram,
Facebook y también Google Ads.

4. ¢Cuanto invierte en estrategias digitales mensualmente en la actualidad?
Mensualmente tenemos un presupuesto aproximadamente $150

5. ¢Estaria de acuerdo en contratar a una agencia de servicios digitales en el momento que
considere necesario?

Claro que si, se requiere por ejemplo hacer un concurso mas extenso si se requiere contratar
una agencia

6. La presencia actual de la empresa en internet le ayuda a incrementar cliente o mejorar
sus ventas.

Si nos ayuda bastante, cada vez que nosotros publicamos una campafia nosotros tenemos
mayores audiencias, mayores seguidores que nos ayuda también hacer publicidades de manera
orgéanica sin pautar.

7. Considera que su empresa debe aplicar un Plan de Marketing digital.

Si, porque un Plan de Marketing digital ya te orienta, ya tienes un objetivo claro lo cual debes
llegar, en la parte digital es excelente porque nos ayuda tener métricas podemos ir evaluar

continuamente.

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 6 Fichas de validacién

Ficha de Validacion del instrumento de recolecciom de informacidn

MARKETING DIGITAL EN EL PATIO EL PATIO DE VEHICULOS SEMINUEVOS JOS CARS EN LA CUIDAD DE SALCEDO

’ : N
Responsable: Ynu(/ OKTIZ Fecha: 27////!0’3
Instrucciones:
Después de leer, analizar el instrumento de recoleccion de informacidn “Marketing Digital en el patio de vehiculos seminuevos de la empresa JOS
CARS en la cuidad de salcedo” y de cotejarlo con la matniz de consistencia adjunta, se le solicita puntuar, argumentar y de ser neoesario realizar
observaciones y sugerencias acorde a su criteno y expenencia

Para cada criterio de validez considere la siguiente escala
Totslmeste  en | Endesacuerdo | Ni de acuerdo mi | De Acoerdo Totalmente  de
desacuerdo en desacwerdo acoerde
1 2 3 4 |§
Puntaxcion
Criterio de valider 1 2] 3] 4] 8 ’ Observaciin Sugerencia
| X
Impascishdad
Coagruencia ‘ l
|
X
Ordea
Preseatacion del instrumento )(
Pestivencia de has proguntas para fa
conseci e o chitvs de X
vesienc
Total Parcial
Tol 5
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Calificacidn del Instrumento;
Puntuacion Recibida (Sobre 30) Porcentaje
20 15/’
Escala (X)
Novalido - Reformular  [De7a13 | 20% -39%
No valido - Modificar Delda20 |40% - 59%
Valido - Mejorar De21a27 |60% -79%
Valido - Aplicar De28aio |80% - 100% 5K
Nombre del X
v ( oliN
i Phve ONTeL et ‘
Formacién gxrerio  EN - ppRKeTING 6T
Acadérica:
Firma:
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Ficha de Validacion del instrum ento de recoleccion de informacién

MARKETING DIGITAL EN EL PATIO EL PATIO DE VEHICULOS SEMINUEVOS JOS CARS EN LA CUIDAD DE SALCEDO

Responsable: Chduin [j\‘(ﬁ?) Fecha: 21‘“,19!3

Instrucciones:

Dma&deleet,mlimelinsmemodetecoleociéndcinfonnacién“bhrketingbigiulcnelpaﬁodevebiculosscmimxvusdclaanpmax
CARS en la cuidad de salcedo™ y de cotcjarlo con la matriz de consistencia adjunta, se le solicita puntuar, argumentar y de ser necesario realiz
observaciones y sugerencias acorde a su criterio y experiencia.

Para cada criterio de validez considere la siguiente escala:

Totalmente en | En desacuerdo | Ni de mcuerdo ni | De Acuerdo Totalmente  de

desacuerdo en desa cuerdo acuerdo

| 2 3 4 5

Puntuacién \
Criterio de validez 11 2] 31 4]/ 8 Observacion/Sugerencia

Impascialided
Coognuencia
| Redaccivn X
ose —
| Pertinencia e las p parala X
consecucadn de Jos objetivos de la
:::lw 14
Yot L
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Calificacion del Instrumento:

Puntuacion Recibids (Sobre 30) Porcentaje

29

No valido - Reformular | De7a 13 | 20%- 39%
No valido - Modificr | De 14220 | 40% - 5%
Valido - Mejorar De2l 227 |60%-79% X
Vaiido - Aplicar De 28230 | 8% - 100%

st | gOWIN AT
imz TUGEBMRLS ConErcHl

Firma:

,—61 \r\




Ficha de Validacion del instrumento de recoleccion de informacion
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MARKETING DIGITAL EN EL PATIO DE VEHICULOS SEMINUEYOS EN LA CUIDAD DE SALCEDO

Responsable: _ -2y [ELcen
Instrucciones:

Fecha: J7-1/- 20|

Después de leer, analizar el instrumento de recoleccion de informacion “Marketing Digital en el patio de vehiculos seminuevos en la cuidad d
salcedo™ v de cotejarlo con la matriz de consistencia adjunta, se le solicita puntuar, argumentar y de ser necesario realizar observaciones

sugerencias acorde a su criterio y experiencia.
Para cada criterio de validez considere la siguiente escala:

Totalmente en | Endesacuerdo | Ni de acverdo ni | De acuedo Totalmente
desacuerdo en desacuerdo acuerdo
| 2 3 4 §
Puntuacién \
Criterio de validez 1/ 2] 3 4] § Observacion'Sugerencia
Imparcialidad
V/

Congruencia

| Redaccidn /

Orden

Presentacin def instrumento

Pertinencia de las preguntas para la

consecuciin de los objtivas de s /

investitacis

Totsl Parcil bl |#

Total 20
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Calificacion del Instrumento:
Puntuacién Recibida (Sobre 30) Porcentaje
4o
Escala (X)
Novalido- Reformular | De7all  |20%- 3%
Novalido - Modificar | De 14220 [40%- 5%
Valido - Mejorar De2lal |60%-79% 7~
Valido - Aplicar De2833) | 80%- 100%
Nombre d ym
m: . ﬁmﬂ 2 m%] r—:—"‘bg/“
Formacion
Académica: Reezoe.
' Firma:

ud




