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INTRODUCCION

Los medios digitales se consideran en tiempos actuales como un elemento de primer
orden para realizar el intercambio social, cultural, educativo y comercial; la masificacion de
las plataformas digitales ha generado un impacto positivo en el mercado nacional, volviendo
indispensable su uso en el comercio actual puesto que ha permitido la incursion de nuevos
modelos de mercado. Después de la pandemia que azoto al pais el comercio se vio afectado
por las restricciones sociales que se implementaron para precautelar la seguridad de los
ciudadanos, esto provocé que muchas empresas se vean afectadas en su rendimiento comercial
e intentaron reinventarse para no paralizar su produccion, en este nuevo escenario comercial

las plataformas digitales tuvieron un papel fundamental.

La presente investigacion basa su fundamentacion en la problematica que presentan en
la actualidad las empresas o negocios que no recurren a las plataformas digitales como un
recurso que pueda proporcionar estrategias o acciones que les permitan a los emprendimientos
mejorar sus practicas comerciales y darse a conocer a nivel nacional como una empresa fuerte
en el mercado. El objetivo general del presente trabajo es incrementar las ventas de la empresa
SECUINFOR mediante el empleo de plataformas digitales para mantener una comunicacion
directa con el consumidor, establecer alianzas estratégicas, poder comercializar sus productos,
mantener una comunicacion directa con el cliente, conocer y dar soluciones inmediatas a las

necesidades del mercado.

Las diferentes herramientas tecnoldgicas permitirdn a la empresa ser reconocida por
clientes de diferentes edades, con el objetivo de dar a conocer sus productos/servicios, 10s
beneficios que ofrece la compariia y de esta forma poder mantener a los clientes y atraer a
futuros compradores. Para aumentar el volumen de ventas se requiere ejecutar una serie de
estrategias publicitarias que le permita a la empresa competir en el mercado actual, que busca
abrirse camino en un mundo versatil, que utiliza las tecnologias como fuente de comunicacion
para llegar a mercados internacionales, consecuentemente posicionar la marca y obtener el
reconocimiento comercial, para aumentar el volumen de ventas y cumplir con los objetivos de

la empresa.

Este proyecto se lo realiz6 en tres capitulos y tiene la intencion de dar a conocer los

beneficios que ofrecen las plataformas digitales como pilar necesario para cumplir las metas



planteadas en ventas, aqui usted podra encontrar en el: Capitulo I, el contexto de la
investigacion, la situacion a investigar, el objetivo general y especifico, la idea a defender, y la
linea de investigacion. En el Capitulo Il, se expone las bases tedricas de la investigacion,
fundamentacion tedrica y el marco legal. En el Capitulo Ill, esta seccién Abarca el disefio
metodoldgico, la poblacion y la muestra a la que se aplicaran los diversos tipos y diversas
técnicas de investigacion, el analisis estadistico las conclusiones y recomendaciones. En este
apartado encontrara la propuesta de la investigacion con las estrategias y actividades que

permitiran el incremento de las ventas en la empresa.



CAPITULO |

DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1 Tema
Marketing digital para incrementar las ventas de la empresa Secuinfor S.A., ciudad
Guayaquil

1.2 Planteamiento del problema

La Empresa Secuinfor se dedica a la prestacion de asesoramiento y ayuda a las
empresas Yy las administraciones publicas en materia de planificacion, organizacion, eficiencia
y control se encuentra ubicada en Martin Ycaza Pérez y José Maria Egas Mz 120 SI. 19. En la
empresa Secuinfor los factores determinantes que producen que la ventas sean bajas es el
insuficiente uso del marketing digital ya que en primera instancia se aportd una inversién para
la realizacion de una pagina web y redes sociales, pero las mismas como medio digitales no
han aportado al incremento de las ventas, debido a que son netamente informativas y no origina
una condicién que incentive a la compra, adicionalmente la compafiia no mantiene con una
area a cargo del manejo de los medios digitales, por otra parte la recesion econémica por la que
atraviesa el pais debido a factores econdmicos, sociales y estragos que se mantienen de la

pandemia han afectado el crecimiento de la empresa.

A partir del ultimo periodo, la publicidad de los contenidos expuestos habia sido muy
escasa por motivo al limitado capital con la que se contaba; ademas, el poco conocimiento que
se cuenta en el uso de herramientas tecnoldgicas arrincono al establecimiento a solo dirigir
campanas radiales y publicaciones en diarios informativos de los productos que se ofertan.
Cuando la marca intento incursionar en el mercadeo virtual a través de la exposicion de
contenido en redes sociales, se observo que carecia de profesionalismo, asi como de un mensaje
claro hacia los clientes, ya que no se gestionaba a través de un profesional en la materia,

limitando la efectividad de ingresos obtenidos por post difundido.

Si Secuinfor no alcanza a establecer esquemas promocionales , utilizando mecanismos
de marketing digital adecuados ocasionara como resultado un efecto de desmotivacion en el

consumo de sus lineas de productos y servicios, los medios digitales le permitiran a la compafiia



en la debilidad del proceso de confianza, creando una nueva linea de comunicacién con sus
consumidores, de modo que exista en entorno de vinculacién, por lo anteriormente expuesto,
la empresa busca acrecentar su nivel de ventas, posicionando las marcas que comercializa por
medios de las herramientas de marketing digital para brindar mas informacion y promociones

acerca de sus actualizaciones en el area que se desarrolla.

Por otra parte, el mundo de los negocios tiene una tendencia fuerte al mundo virtual,
las empresas con vision de futuro comercializan sus productos o servicios en la web, haciendo
que sea mucho mas agil el sistema comercial, los consumidores han evolucionado y son mas
partidarios a las empresas que ofrecen sus productos a través de las plataformas digitales, estos
clientes que también son empresas, y si no se cuenta con la tecnologia los servicios de la
empresa quedard relegado asi se perdera la oportunidad de servirlos de la mejor manera. El
uso de dispositivos tecnoldgicos es una tendencia mundial, se puede decir que la plataforma

virtual es una oportunidad para la empresa y asi desarrollarse en un mercado en alza.

1.1 Formulacién del problema
¢Como contribuye el marketing digital al incremento de las ventas para la empresa

Secuinfor S.A. en la ciudad de Guayaquil?

1.2 Objetivo General
Establecer marketing digital para el incremento de las ventas de la empresa Secuinfor

S.A, ciudad de Guayaquil.

1.3 Objetivo Especificos
e Establecer el impacto del marketing digital conociendo su efectividad con respecto al
incremento de las ventas.
e Determinar las estrategias de marketing para el incremento de las ventas en la empresa
Secuinfor.
e Identificar la propuesta de valor para el incremento de las ventas en la empresa
Secuinfor.

e Seleccionar los medios adecuados para la comunicacion de los beneficios del producto.



1.4 Hipotesis
Al establecer marketing digital, entonces se incrementaran las ventas de la empresa

Secuinfor, ciudad de Guayaquil.

1.5 Linea de investigacion

El sustento del presente proyecto de investigacion se basa en las lineas de investigacion
de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte; en primer lugar, se encuentra el Dominio donde
se menciona que “Emprendimiento sustentables y sostenibles con atencion a sectores
tradicionalmente excluidos de la economia social y solidaria”, enfatizando asi el desarrollo
comercial que se intenta realizar en la empresa. En otro punto, se encuentra la Linea
Institucional, la cual manifiesta que “Desarrollo estratégico empresarial y emprendimientos
sustentables”, por lo que se definirian estrategias idoneas en la empresa. Por ultimo, se
considero la Linea de la Facultad, en el que se indica que “Marketing, comercio y negocios

locales”, dado que se va a trabajar dentro de un mercado virtual.



CAPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes Referenciales

El correcto manejo del mercadeo virtual permite el desarrollo comercial de una
empresa, sea esta que expende un bien o servicio. Desde la perspectiva de Lino (2017) en su
proyecto de investigacion Marketing digital para incrementar las ventas de la empresa
Nederagro, ciudad de Guayaquil, de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte, manifesté una
problematica, en donde se detalla que “por una mal desarrollo de estrategias digitales, la
empresa decayd sus ventas” (p. 26). Es necesario que las estrategias se encuentren
correctamente definidas para gque una empresa tenga un crecimiento adecuado. Como parte del
objetivo se planted “determinar estrategias de marketing digital para el incremento de las
ventas de la empresa” (p. 31). En cuanto a la metodologia de investigacion se utilizé un enfoque
mixto, pues se tomaron datos a través del punto de vista de los prospectos y del propietario.

Por parte del resultado mas relevante dentro de la investigacion se pudo sefialar que:

Para algunas compaiiias, la principal barrera para la correcta aplicacion del marketing
digital es la falta de conocimiento en el manejo de equipos tecnoldgicos, asi como la
baja capacitacion de los colaboradores en la gestion de contenido, por lo que es una
alternativa viable el usar marcas que presten el servicio de manejo de marca como

servicios externos para incrementar las ventas. (Lino, 2017, p. 29).

En relacién con lo anteriormente expuesto, se debe tener presente que el conocimiento
en el manejo de las herramientas tecnoldgicas es una variable primordial si se quiere desarrollar
las ventas en un mercado virtual. Por ultimo, segiin Lino (2017) concluy6 que “para que el
crecimiento de las ventas sea beneficioso para la empresa estas deben incrementar anualmente
en un 20%, ademas que las estrategias que se establezcan deben estan correctamente dirigidas
al target” (p. 84). En funcion a lo planteado, un andlisis al mercado meta es primordial para
poder elegir las estrategias idoneas para el incremento de las ventas, los contenidos que se
manejen en las plataformas digitales deben lograr atraer toda la atencién y cautivarlos para que

adquieran el bien o servicio ofertado.



Es necesario tener en consideracion que, para una mayor efectividad de ventas para una
organizacion, se debe primero analizar si se encuentra correctamente posicionado. Dentro de
la opinién de Calva y Mesias (2019) en su tesis de grado Marketing digital para incrementar
las ventas de la empresa FCS especialistas en alimentos ciudad de Guayaquil indic6 como
problematica que “la limitada comunicacion online ha ocasionado que la empresa baje las
ventas” (p. 2). La utilizacion de medios online hoy en dia es necesario si una compaiia quiere
pertenecer en el mercado meta y competir con las demas marcas. Con respecto al objetivo fue
“desarrollar estrategias de marketing digital para el incremento de las ventas de la Empresa
FCS Especialistas en alimentos en la ciudad de Guayaquil” (Calva y Mesias, 2019, p. 3). En
cuanto a la metodologia de investigacion se usé un enfoque cuantitativo, dado que se
manejaron los datos proporcionados por los clientes potenciales. Dentro del resultado con

mayor valor dentro de la investigacion se expresé que:

Las redes sociales son estructuras formadas en Internet por personas u organizaciones
que se conectan a partir de intereses o valores comunes. A través de ellas, se crean
relaciones entre individuos o empresas de forma rapida, sin jerarquia o limites fisicos.
(Calva'y Mesias, 2019 p. 3)

El andlisis procedente, destaca el hecho de incursionar en primer lugar con las redes
sociales para incursionar en la comunicacion del mercado virtual. Por lo que, es practico y
econdmico para posteriormente incrementar la complejidad con otras herramientas. Por altimo,
segun los autores Calva y Mesias (2019) concluyen que “se debe tener presente las
herramientas de medicion, ya que de esa manera se puede evaluar los resultados de inversion
frente a los ingresos, ademas de poder evaluar si los margenes de ingresos estan acordes” (p.
76). Cabe considerar que existen varias herramientas de medicién y control de actividades de
marketing para observar los resultados que se obtengan.

Para el crecimiento de ingresos, es necesario direccionar las estrategias comerciales a
un publico objetivo idoneo y asi la efectividad de retorno sobre lo invertido seré beneficioso.
Para la Optica de Garnica y Rendon (2022) en su investigacion Marketing digital para el
incremento de ventas, empresa Distrilopez S.A. ciudad de Guayaquil expuso una problematica
en que “la baja presencia de la marca ha provocado que las ventas de sus productos bajen en
cada afo” (p. 3). Al no contar con un correcto posicionamiento, se pierde presencia en el

mercado por lo que las deméas marcas captan la atencion de ese publico insatisfecho. En cuanto



al objetivo este fue “Desarrollar marketing digital que permita el incremento de ventas en la
empresa Distrilopez S.A. de la ciudad de Guayaquil” (Garnica y Rendon, 2022, p. 4). Por parte
de la metodologia de investigacion fue aplicado un enfoque mixto, por motivo a que se
manejaron datos medibles y no medibles dentro de la investigacion. Como parte del resultado

pertinente se detalla que:

Las campafias digitales, acompafiadas de publicidad atractiva son una opcion viable
para captar a un mayor numero de clientes y a su vez incrementar las ventas de los
bienes o servicios que se expendan en un mercado especifico, particularmente si esta

es pagada por motores de difusion. (Garnica y Rendon, 2022 p. 82)

En relacion con esta idea se puede tener en consideracion una alternativa apropiada el
pautar contenido publicitario en los diferentes canales online para captar la atencidn de usuarios
en linea y asi incrementar las ventas. Finalmente, Garnica y Rendon (2022) concluyen que: es
necesario presentar una imagen corporativa seria y confiable en cada uno de los post
publicitarios, de esa manera los clientes que perciban el contenido no objetaran en acceder a
adquirir el bien o servicio que se expende (p. 113). En funcidn de lo detallado la pauta es una
accién apropiada para gestionar una correcta comunicacion y crecimiento de ventas en una

compafia.

2.2 Campo de accion: Marketing digital

Rama del marketing que también es conocido por expertos como Marketing en linea,
enfocado en promocionar marcas con la finalidad de conectar prospectos clientes mediante el
uso del internet. Segtin lo argumentado por Zucherino (2016) menciona que “en el implemento
de marketing digital se involucran herramientas como el correo electronico, redes sociales,
publicidad en plataformas web, mensajes de texto y multimedia, resaltando la comunicacion
digital” (p. 35). Por lo tanto, el marketing digital (también llamado marketing online) es un
sistema que permite promocionar los productos o servicios de una marca a través de internet,
utilizando canales y herramientas en linea de manera estratégica para contribuir a alcanzar los
objetivos de negocio generales de la empresa. Segun lo expuesto por (Sanchez, 2018, p. 110)

menciona que:



Dentro del marketing se conoce dos instancias, en el marketing online permite disefiar
estrategias para un tipo de negocio especifico, eligiendo los canales que estan enfocados su
publico objetivo, medir las actividades que se estan implementando, para visualizar si se esta

obteniendo los resultados esperados segun los objetivos planteados. (p. 339)

Figura 1. Marketing digital
Fuente: (Sanchez, 2018, p. 110)

Por lo tanto, el marketing digital es considerado esencial para los negocios en la
actualidad, donde ayudan a disefiar de manera organizada y éptima estrategias para llevar a
cabo las actividades relacionadas a los medios digitales. También considerado al conjunto de
técnicas de mercadeo que se ejecutan por medio de los canales digitales existentes,
aprovechando el maximo de los recursos en linea con la finalidad de potenciar los negocios o
una marca de forma correcta. Marketing digital es el sistema creado para promover productos
0 servicios a un publico objetivo utilizando el internet como principal herramienta.

2.3 Metodologia Inbound Marketing

El inbound Marketing es considerada la metodologia que permitira a potenciales
clientes encontrar con facilidad una marca en las plataformas digitales, mediante contenido que
las empresas aplicaran en sus actividades de marketing. En las palabras mencionadas por
Rissoan (2016) expone que “en el inbound marketing se aplican técnicas de contenido, SEO,
SEM, social media, en conjunto de la combinacion de instrumentos automatizados de

marketing y analitica de la web” (p. 89). Por lo tanto, el valor del inbound marketing se reduce



a la metodologia en que se aplica. Es importante considera como se gestiona el inbound
Marketing con las herramientas de software que facilitaran con todas las actividades que se
integrarian, también resaltando la filosofia de valor que tiene el cliente siendo el centro de todo
proceso de promocion, mercadeo, ventas. En los expresado por Poveda (2019) menciona que:

Se considera gue el inbound Marketing nacién en el afio del 2005, sus fundadores
crearon HubSpot y la plataforma de software que permitiria desplegar la metodologia
aumentando la eficacia, facilitar la gestion de las herramientas y el facil analisis de los
resultados, también dividiéndose en cuatro etapas: atraer, convertir, cerrar, deleitar. (p.
112)

Por lo tanto, inbound marketing hace énfasis en cada uno de los ciclos de una compra
de los prospectos de clientes, luego acompafada del proceso de Postventa, ya que dentro del
inbound marketing ingresa la estrategia de fidelizacibn como uno de los objetivos de su
aplicacion y la ayuda en la consolidacion de una empresa en el mercado. En la etapa de atraer
se debe posicionar una marca o empresa mediante el internet, para atraer clientes potenciales,
facilitandoles que visualicen el contenido de actividades de mercadeo como esfuerzos de

marketing que se planifican con tiempo por el departamento encargado.

2.4 Herramientas del Marketing Digital

Se considera a las herramientas de marketing digital indispensables a la hora de
implementar estrategias, sin medir si se trata para grandes corporativas 0 pymes, que se
encargan de permitir el uso del marketing digital. Segun lo mencionado por Moreno (2016)
expone que “las herramientas del marketing digital estdn conformadas por una gama de
variedades con posibilidades de utilizacion, aplicando acciones que no requieren de inversion
monetaria, ni tacticas complejas” (p. 40). Por lo tanto, el uso de las herramientas del marketing

digital es una manera viable de economizar para las empresas en sus estrategias de marketing.

Las herramientas de Marketing Digital son ejemplos de soluciones que las empresas
han buscado para reducir el Costo de Adquisicion del Cliente (CAC). Ya sea en la activacion
de estrategias avanzadas o basicas, éstas son utilizadas por muchos tipos de negocios.En lo
manifestado por (Moret, 2019, p. 105) expone que:
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HubSpot es una herramienta de automatizacién con mayor uso en la actualidad,
respaldada por la marca del mismo nombre, que se ha consolidado en el mercado como
una de las herramientas del marketing digital implementado en las empresas con mucha
frecuencia, enfocada en automatizar datos, landing pages, email marketing, llamadas de

accion entre otras.

Por lo tanto, en las herramientas del marketing digital también se encuentra RD Station
es un instrumento digital que ayuda a optimizar el posicionamiento en los buscadores mediante
técnicas SEO, con la finalidad de mejorar la experiencia de los clientes en las plataformas
digitales que usen en sus actividades de marketing. Hootsuite es una herramienta del marketing
digital que se enfoca en las redes sociales como gestor de publicaciones y contenidos
consistiendo en programar las publicaciones donde se definiran lapsos de tiempo manteniendo

actualizadas las plataformas que las empresas usen para promover sus productos o servicios.

2.5 Redes Sociales

Estructuras creadas en internet por persona o empresas con la finalidad de conectar
intereses en comun, creando relaciones entre los navegadores u organizaciones de forma
efectiva, sin jerarquia o limitaciones fisicas. En lo expuesto por Macia (2018) menciona que
“las redes sociales son sitios virtuales que funcionan con niveles diversos, profesional, relacion
entre otros, permitiendo intercambiar informacion entre las personas que las usan, o las
empresas que requieren implementarlas en sus actividades” (p. 83). Por lo tanto, son multiples

aplicaciones que ayudan a promover las marcar para una posible consolidacién de mercado.

Las redes sociales estdn conformadas por plataformas como: Facebook, Twitter,
LinkedIn, Instagram, Tik Tok, lo mas actualizados en la actualidad, tanto por personas
naturales como empresas que las usan como medio de comunicacion entre clientes y sus
marcas, con la finalidad de fidelizar, atraer, consolidarse en el mercado digital. En las palabras
de Dotras (2016) expone que:

En un principio las redes sociales fueron creadas para analizar la interaccion entre los

individuos, grupos, empresas, hasta finales del siglo X1X, de la misma manera su
creacion ha conllevado a una serie discusiones entre ellos la falta de privacidad. Las
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redes sociales permiten el acercamiento de las personas como el medio de

comunicacion mayor usado en la época actual. (p. 275) (Ver Figura 2 Redes Sociales).

Figura 2. Redes Sociales
Fuente: Macia (2018)

2.6 Estrategia de Social Media Marketing

La estrategia de social media marketing es una de las ramas del marketing digital donde
las marcas se enfrentan con la finalidad de fidelizar un mercado especifico con la ayuda de
actividades virtuales. Segun lo mencionado por Noriega (2017) expone que “por la evolucion
de las ciencias y profesiones en especifico del marketing las agencias de marketing digital han
tenido que ajustarse a los cambios, adaptarse a los servicios que exigen los clientes y
consumidores de un mercado” (p. 82). Por lo tanto, estrategia de marketing enfocado en

plataformas digitales como medio de mercadeo.

Considerada una de las herramientas que si se las implementa abren diferentes canales
de comunicacion en una era digital como la que se vive, social media marketing se concentra
en el desarrollo de estrategias en el nuevo canal de comunicacion con una audiencia virtual.

Segun lo expuesto por Somalo (2017) menciona que:
La social media marketing se la considera el futuro de las comunicaciones, con

plataformas en el internet con la finalidad de maximizar y mejorar el compartir

informacion que a los usuarios les resulte interesante, sobre marcas, productos,
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servicios, con mensajes de texto, videos, fotografias, audios, informacion en general

destinado a las audiencias en especifico. (p. 64)

Por lo tanto, la social media marketing tiene relevancia no solo para aquellos que usan
internet sino también destinado a los negocios, siendo la forma que el marketing ha tenido que
evolucionar ante la exigencias y cambios que el mercado ha presentado en los Gltimos afios,
acompafada de la era tecnolégica donde se considera un estilo de vida que las personas pasen
altas horas navegando en las plataformas de su preferencia. Otro de los significados de la social
media marketing es aquella rama que se dedica a la construccion de un negocio mediante
diferentes medios virtuales, para exponer en qué consiste las actividades, productos, servicios

de una organizacion que busca consolidarse en el mercado.

2.7 Estrategia SEM & SEO

La estrategia SEM son campafas estratégicas que se han convertido entre las mas
potentes del marketing, utilizadas por las empresas que buscan darse a conocer en el mercado
virtual. Segtn lo mencionado por Coll (2019) expone que “corresponde a las siglas de Search
Engine Marketing en su mayoria los mercaddlogos lo usan para desarrollar estrategias de
posicionamiento web de pago, englobando lo relativo a la ocupar un puesto en la mente del
consumidor por las estrategias que se desarrollan en la planificacion” (p. 39). Por lo tanto, se

enfoca en generar anuncios en buscadores como Google para posicionarse en la web.

Conjunto de acciones para desarrollar actividades que iran dirigido a un publico
objetivo a largo plazo, de ello dependera el éxito de las operaciones financieras de una empresa.

Segun lo expuesto por Kotler (2019) mencionada que:

En la estrategia SEO se trabaja con distintas técnicas e instrumentos donde se define un
plan estratégico que garantice el éxito de una campafia, evaluando la modalidad de
busqueda en sitios web, revisando el sitio para verificar si los contenidos son visibles a
los motores de busqueda antes de pensar en los motores de optimizacion. (p. 341) ver
Figura 3 SEO vs SEM
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Figura 3. Estrategia SEO vs SEM
Fuente: Coll (2019)

Por lo tanto, la estrategia SEO también se basa en analizar las competencias, donde las
organizaciones determinardn su mayor amenaza en el mercado, y poder desarrollar acciones
que puedan superarlos. También debera analizar y clasificar el perfil de su publico objetivo,
donde se investigara y separara cualidades del publico objetivo entre ellos sexo, edad, lugar
geogréfico, demografia.

2.8 Estrategia Retargeting y Remarketing

Técnica del marketing digital que tiene como finalidad impactar en los usuarios que
han interactuado previamente con una marca especifica, recordando a los usuarios sus intereses
que se ajustan a lo que posiblemente ellos busquen. En las palabras mencionadas por Coll
(2019) argumenta que “el Retargeting ayuda a las empresas a generar nuevas oportunidades
cuando un usuario se encuentra indeciso en una compra, hasta convertirse en una compra” (p.
74). Por lo tanto, el Retargeting ayuda al recordatorio constante a los usuarios de la existencia

de una marca en el mercado.

Estrategia que consiste en desarrollar campafias con anuncios personalizados para los
usuarios que han visitado previamente la plataforma web, con la finalidad de incrementar el
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ROI, también se ha ido popularizando en los Gltimos tiempos para quienes usan estrategias

genéricas. Segun las palabras de Sharan (2019) menciona que:

Para lograr conseguir mas conversiones y rentabilizar actividades de captacion en
usuarios, se usa la estrategia de Remarketing, con los esfuerzos necesarios para llegar
a los usuarios y que conozcan una marca, productos, servicios, creando impactos,
acciones personalizadas, animando al cliente a avanzar en el proceso del embudo de

conversion. (p. 128)

Por lo tanto, el Remarketing se ha convertido en la herramienta popular en el mercado
con Google Ads, centrandose en la visita de los usuarios a las plataformas web, de una marca
0 empresa en especifico, donde se marca al cliente con una cookie a la lista de Remarketing,
con pardmetros previamente definidos, se realiza campafias de anuncios enfocados en aquella
lista, contenido que solo podran ver los usuarios que forman parte. Dependiendo de cémo se
realice la captacion de usuarios para la lista y los tipos de anuncios que se muestren se puede

considerar diferentes tipos de Remarketing, dependiendo de la meta de la estrategia.

2.9 Estrategia de marketing con influencer

La evolucion de las formas tradicionales de aplicar marketing ha ido cambiando,
siendo el marketing de influencers una modalidad de estrategias digitales, que es el medio de
comunicacion con mayor alcance. En lo expuesto por Rodriguez (2020) menciona que “en
estadisticas del 2019 mediante la pandemia se muestra que el 17% de las organizaciones
invirtiendo en marketing de influencers, la tendencia se utiliza cada vez mas acoplandose a su
entorno y los medios de comunicacion” (pag. 93). Por lo tanto, los influencers se comunican
con el publico objetivo llegando a ellos de forma eficaz persuadiendo al contacto de alguna

marca.

El marketing de influencer se ha convertido en la novedosa estrategia que ha logrado
el vinculo de colaboracion de una marca u organizacién y aquellas personas con visibilidad y
protagonismo en las redes sociales, también considerados celebridades por el maximo numero

de usuarios que los siguen en sus redes. Segun lo mencionado Garcia (2016) expone que:
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Hablar de influencers es referirse a las personas con cualidades que resaltan sobre los
demas, como el carisma, voz persuasiva, originalidad, poseer una gran cantidad de
seguidores en sus redes, interactuando con ellos a lo largo del dia o tiempos especificos,
considerados lideres de opinidn contando con mucha credibilidad. (p. 97)

El marketing de influencers es la colaboracion entre empresas y personas que tienen
una gran cantidad de seguidores online. Las marcas trabajan con estas personas (conocidos
como influencers por la influencia que tienen en sus seguidores en el mundo social en el que
vivimos) para alcanzar a su red de seguidores y promocionar sus productos y servicios. La
publicidad tradicional cada vez es menos eficaz, e incluso muchos canales online empiezan a
demostrar un estancamiento debido al incremento de los bloqueadores de anuncios y cambios
en el comportamiento del usuario. EI marketing de influencers es la versién digital de nuestra
influencia entre nuestros semejantes en el mundo offline sobre sus habitos de compra. Como
humanos, forma parte de nuestra naturaleza la influencia de la experiencia de familiares y

amigos en nuestros habitos de compra.

2.10 Plan de Marketing Digital

El plan de marketing digital es un informe que tiene dentro un compendio de fases para
gue una empresa 0 marca se desarrolle en el mercado meta y se vuelve mas competente.
Redondo y Rojas (2017) menciona que “por medio del plan de marketing digital se puede
establecer metas y el como obtenerla a través de las estrategias y acciones implementadas
dentro de una marca o empresa. Sin embargo, es necesario estar correctamente dirigido al
publico meta” (pag. 271). Un plan de marketing se encuentra estructurado por los siguientes

puntos:

1.- Anélisis de la situacion

Es el primer paso en la planificacion de una campafia de marketing. Consiste en
recopilar informacién sobre el mercado, la competencia, el consumidor y la empresa. Con esta
informacion se pueden identificar las oportunidades y desafios a los que se enfrenta la
empresa., para este punto se puede utilizar las herramientas del FODA, PESTEL, 5 Fuerzas de
Porter, CAME y VRIO.
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2.- Definicion de objetivos

Una vez que se ha analizado la situacion, se deben establecer los objetivos de la
campafa de marketing. Estos objetivos deben ser medibles, alcanzables, relevantes y
temporales.

3.- Definir la estrategia y las tacticas
Una vez establecidos los objetivos, se deben definir las estrategias y tacticas para
alcanzarlos. La estrategia es el plan general para alcanzar los objetivos, mientras que las

tacticas son las acciones especificas que se llevaran a cabo para implementar la estrategia.

4.- Presupuesto

Finalmente, se debe establecer un presupuesto para la campafia de marketing. El
presupuesto incluira los costos para la investigacion, la produccion de materiales publicitarios,
el medio para llegar al consumidor, el pago de personal, entre otros. ES importante asegurarse

de que el presupuesto esté en linea con los objetivos y estrategias de la camparia.

2.11 Seguridad de la Informacion

2.11.1 Historia de la Seguridad de la informacion

En los primeros dias de las computadoras, la seguridad se enfocaba principalmente en
proteger las computadoras fisicamente y en garantizar que solo las personas autorizadas
tuvieran acceso a ellas. Esto incluia medidas como candados y proteccién fisica para las
instalaciones donde se encontraban las computadoras, asi como también medidas para limitar
el acceso a través de contrasefias y autenticacion de usuario, con el aumento de la conectividad
de las computadoras y la creacion de redes de computadoras, las preocupaciones de seguridad
se expandieron para incluir la proteccion contra virus informaticos y ataques cibernéticos. En
la década de 1980, se comenzaron a desarrollar software antivirus y firewall para proteger las
computadoras y las redes contra estas amenazas. En la década de 1990, con el aumento de
Internet y el comercio electrénico, surgio la necesidad de proteger la informacién personal y

financiera de los usuarios en linea. Esto llevo al desarrollo de cifrado y protocolos de seguridad

En la década de 1990, con el aumento de Internet y el comercio electronico, surgio la

necesidad de proteger la informacion personal y financiera de los usuarios en linea. Esto llevd
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al desarrollo de cifrado y protocolos de seguridad para proteger la privacidad y la seguridad de

las transacciones en linea.

En la actualidad, la seguridad de la informacion se ha vuelto mas compleja debido al
aumento de la conectividad y la tecnologia en la vida cotidiana, y las preocupaciones incluyen
la proteccion contra ataques cibernéticos avanzados, robo de identidad y privacidad. Los
avances en inteligencia artificial y aprendizaje automatico también han cambiado la forma en
que se aborda la seguridad de la informacion, ya que los sistemas de seguridad se estan
volviendo mas sofisticados y automatizados para detectar y responder a las amenazas. (Castro,
2018)

Segun lo argumentado se puede definir a la seguridad informatica como la disciplina
encargada de plantear y disefiar las normas, procedimientos, métodos y técnicas con el fin de
obtener que un sistema de informacion sea seguro, confiable y sobre todo que tenga
disponibilidad (Castro, 2018, p. 13). la seguridad informatica es una disciplina que busca
garantizar que los sistemas de informacion estén protegidos contra posibles ataques maliciosos
0 accidentales mediante la implementacion de medidas técnicas y administrativas, para

asegurar la confiabilidad y disponibilidad de la informacion.

2.11.2 Obijetivos principales de la Seguridad de los datos
Segun (Carpentier, 2016) la seguridad de los datos cubre cuatro objetivos principales,
representados en forma de acrénimo (DICP).

La Disponibilidad. Es la garantia de que las personas autorizadas tendran acceso a la

informacion cuando lo soliciten o en el tiempo requerido para su tratamiento.

La Integridad. Es la certeza de la presencia no modificada o no afectada de la

informacion y la integridad de los procesos de tratamiento.

La Confidencialidad. Es la garantia de que la informacion solo es accesible por las

personas autorizadas y que no seré divulgada fuera de un entorno determinado.
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La prueba. Consiste en garantizar que el emisor de la informacion estad bien
identificado y que tiene los derechos y accesos logicos, y que el receptor identificado se

encuentra autorizado para acceder a la informacion.

El uso del acrénimo DICP ayuda a recordar facilmente los objetivos y su explicacion
es clara y detallada. Me parece importante destacar la importancia de garantizar la
disponibilidad de la informacion para las personas autorizadas, asi como asegurar la integridad
de la informacion y de los procesos de tratamiento. Ademas, la confidencialidad y la prueba
son fundamentales para garantizar la seguridad de los datos, evitando accesos no autorizados

y asegurando la autenticidad de la informacién.

2.11.3 Servicios de la seguridad de la informacion

Las empresas que brindan servicios de seguridad de la informacidn se dedican a ayudar
a otras organizaciones a proteger sus sistemas informaticos y datos contra amenazas
cibernéticas. Los servicios de seguridad de la informacién incluyen una variedad de
herramientas y técnicas para proteger la informacion y los sistemas informaticos de las

organizaciones. Algunos de los servicios mas comunes incluyen: (Deloitte, 2017)

Proteccidon contra virus y malware. Los servicios de seguridad de la informacién
incluyen software antivirus y anti-malware para detectar y eliminar virus, gusanos, troyanos y

otros software malicioso que pueden dafiar los sistemas informaticos

Firewall. Un firewall es un sistema o conjunto de sistemas que se encarga de controlar
el acceso a una red privada. Permiten o deniegan el acceso a través de un conjunto de reglas y

politicas de seguridad.

Cifrado. El cifrado es el proceso de convertir informacion legible en informacion
ilegible para protegerla contra el acceso no autorizado. Los servicios de seguridad de la

informacion incluyen el uso de cifrado para proteger la informacion almacenada y transmitida.
Seguridad de la red. Los servicios de seguridad de la informacion incluyen la

proteccion de las redes de computadoras contra ataques cibernéticos y la deteccion y respuesta

a incidentes de seguridad.
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Compliance y cumplimiento normativo. Muchos servicios de seguridad de la
informacion estan disefiados para ayudar a las organizaciones a cumplir con las regulaciones y
normas de seguridad de la informacion, como el cumplimiento de la normativa de proteccion
de datos personales (GDPR, HIPAA, etc.)

Gestion de incidentes. Los servicios de seguridad de la informacién incluyen la
capacidad de detectar y responder a incidentes de seguridad, incluyendo la investigacion,

analisis y recuperacion de incidentes.

Consultoria. Los servicios de seguridad de la informacion también pueden incluir
asesoramiento y consultoria para ayudar a las organizaciones a desarrollar e implementar

estrategias de seguridad de la informacién eficaces.

2.11.4 Modelos de Negocio para los servicios de seguridad de la informacion
Existen varios modelos de negocio en la industria de la seguridad de la informacion.

Algunos de los mas comunes incluyen:

Servicios profesionales: Muchas empresas ofrecen servicios profesionales de seguridad
de la informacion, como asesoramiento y consultoria, implementacion de soluciones, gestion
de incidentes y cumplimiento normativo. Estos servicios se suelen prestar a un precio fijo o en

base a un acuerdo de servicios de suscripcion.

Software como servicio (SaaS). Este modelo se refiere a la entrega de software de
seguridad de la informacion a través de Internet, con un precio de suscripcion. Los clientes
pagan una tarifa mensual o anual por el acceso al software, en lugar de tener que comprar una

licencia.

Productos de seguridad. Muchas empresas fabrican y venden productos de seguridad
de la informacion, como software antivirus, firewall, soluciones de cifrado, etc. Estos
productos se pueden comprar a través de una licencia perpetua o con una licencia de

suscripcion.
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Managed Security Services (MSS). los servicios de seguridad administrados (MSS)
brindan a las organizaciones una variedad de servicios de seguridad de la informacion, como
monitoreo de seguridad, andlisis de amenazas, deteccién y respuesta a incidentes, y
cumplimiento normativo, todo lo cual se lleva a cabo por un proveedor externo, en general se

ofrece bajo un acuerdo de servicios de suscripcion.

2.12 Objeto de estudio: Ventas virtuales

Ventas es el proceso de intercambio entre el vendedor quien satisface una necesidad al
comprador, quien ofrece una suma de dinero, volviéndolo propietario del bien o servicio
pagado. En las palabras citadas por Richardson (2015) expone que “la venta en conjunto con
la compra se convierte en una transaccién comercial mas conocida como la compraventa,
siendo el proceso econdmico o acto juridico dando el derecho o asigna deberes por ambas
partes contratantes” (p. 151). Por lo tanto, el vendedor y el comprador deben mantener una

relacion de equilibrio dentro de las ventas.

La venta dentro de la contabilidad pertenece a la cuenta acreedora en los ingresos
operacionales dentro de una empresa, en las finanzas corresponde al monto total cobrado por
productos, activos vendidos o servicios prestados, los expertos recomiendan saber diferenciar

al tipo de ventar con el que se tratara. En las palabras mencionada por Gil (2018) plantea que:

La venta es aquel convenio donde intervenis actividades realizadas por el vendedor y
el comprador, con la finalidad de que se manifieste un ingreso econémico y la
satisfaccion de parte de quien adquiere el producto o servicio, esperando que el

comprador regrese en otra ocasion. (p. 270)

Por lo tanto, las ventas desde una perspectiva empresarial es el conjunto de acciones
estratégicas acompafadas de tacticas conducentes en el cierre de contratos de transmision de
bienes tangibles, servicios, e ideas entre los proveedores y clientes. Las actividades de ventas
son posibles por la ayuda de sistemas de gestion de mercados que detectan las necesidades y
demandas de los consumidores, procurando entenderlos de forma rentable para el beneficio de
ambas partes, con la calidad y precio establecido, en la cantidad, ligar adecuado, garantizando

expectativas y cumplir los objetivos de una organizacion.
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2.13 Proceso de ventas virtuales

La rentabilidad econdmica de un negocio y su éxito siempre se derivara de un proceso
de ventas eficiente, garantizando la gestion a la hora de la comercializacién de productos o
servicios. Segun lo citado por Garcia (2016) menciona que “la finalidad del proceso de ventas
es estimar el éxito de las estrategias con las ventas actuales, integrando soluciones para
automatizar procesos volviéndolos mas eficaces y eficientes” (p. 73). Por lo tanto, con el
conjunto de fases que atraviesa una empresa desde el marketing hasta la prospeccion de clientes

y se efectué una venta.

El proceso de venta de cada organizacion sigue una consecuencia de fases en funcion
al rubro en el que se encuentra compitiendo, pero la finalidad principal es la gestion de los
beneficios econémicos, optimizandolos para su correcta funcionalidad, y el éxito de las

estrategias. En las palabras dichas por De Jaime (2015) expone que:

La finalidad del proceso de venta es ser formulado para mejorar las estrategias en las
fases de ventas, aumentando la distribucion de productos, tomando en cuenta factores
elementales que son: un presupuesto disponible estimando inversiones con fines

estratégicos, un equipo de ejecucidn encargandose netamente a las ventas. (p. 48)

Blsqueda
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Figura 4. Procesos de las ventas
Fuente: De Jaime (2015)
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2.14 Embudo de ventas virtuales

Es la representacion de las etapas de la venta en la que el cliente potencial pasa en su
proceso de adquisicién de un producto o servicio, desde el primer contacto con la organizacion
hasta que se cierra la venta. En lo citado por Weinberg (2017) menciona que “los expertos
exponen que existen tres etapas en el embudo de ventas y son: la parte superior del embudo
conocida como ToFu, la de medio MoFu, y el dltimo denominado BoFu, fases que mediran el
numero de visitantes que puede generar un sitio web” (p. 69). Por lo tanto, ayuda al proceso de

ventas a tener éxito.

El embudo de ventas va de la mano con la metodologia Ilamada inbound marketing
enfocada en las cinco etapas elementales como lo son: visitantes, leads, leads calificados,
oportunidades y ventas, planificado con la debida cautela por parte del equipo encargado.
Segun lo citado por Turletti (2018) expone que:

En la etapa de visitantes se considera que es para conocer e iniciar a vender productos
y servicios, buscando la manera de atraer al cliente potencial en las plataformas
digitales de una empresa, se recomienda producir y optimizar contenidos, anuncios,
medios pagados, tener presencia de marca en redes sociales y participacion en sitios
digitales. (p. 55) (Ver Figura 5. Embudo de ventas)

Visitantes

Analizar:

Figura 5. Embudo de ventas
Fuente: Turletti (2018)
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Por lo tanto, los leads es la segunda etapa donde los usuarios llegan al sitio web aun sin
haber decidido qué comprar, o solo ingresan en busca de soluciones, por ellos es elemental
entender a los clientes potenciales, en qué etapa se encuentran, con la finalidad de guiarlos, y
avanzar de mejor manera en el proceso de compra. El uso de landing pages como estrategia en
capturar informacién de visitantes para convertirlo en leads en una buena forma de tener datos
importantes del usuario potencial, entre ellos su email, nombres, intereses, informacion

relevante que faciliten mantener contacto directo posterior a una venta futura.

2.15 Ventas online

La evolucién a lo largo de la historia ha marcado rumbos en las dindmicas de
interaccion, consumo, habitos de compra y venta, intereses en comun, las necesidades de
cambios de los seres humanos es la misma que ha permitido hacer evolucionar la modalidad
de ventas. En las palabras de Weinberg (2017) expone que “en la era digital en la que
actualmente se vive ha sido obligatorio ofrecer servicios en los negocios de manera distinta

desarrollandolo como un plus, como las conocidas ventas online”.

Para el éxito de las ventas online se necesita de un listado de tacticas que ayudaran al
proceso y campafias que se implementaran, ya que las ventas online se considera ceder
propiedades de un producto o servicio a cambio de una compensacién econémica, como dinero.

En las palabras citadas por Brunson (2016) menciona que:

Las ventas online consisten en realizar procesos de venta mediante el internet, donde
se promueven productos y servicios, buscando el interés del usuario, para que efectuase
una compra segura, mismo proceso que se realiza mediante una tarjeta de crédito,
transferencia bancaria. Debido a la pandemia, las ventas online cobraron mas fuerzas
debido a su modalidad. (p. 39)

Por lo tanto, el éxito de una empresa no es solo ofertar de manera fisica sus productos
y servicios, deben saber actualizar sus metodologias conforme los procesos van evolucionando,
a los consumidores actuales les gusta estar a la vanguardia de los sucesos, mas si se trata de
consumir, o adquirir un producto, tener el control de lo que la tecnologia va lanzando, por lo

que las estadisticas han demostrado que los servicios mas adquiridos en el internet son comida
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a domicilio, adquisicién de productos electrénicos, articulos de moda, asi mismo el pago de

servicios basicos, pagos de servicios por cable, suscripciones por contenido de interés.

2.16 Fases de las ventas online

La primera fase de la venta online es la atencion, desde la tradicional con varios tipos
de marcas funcionando como modalidad de distribuidor, para captar compradores que manejen
el mismo tipo de venta. Segun lo citado por (Zamarrefio, 2020, p. 210). menciona que “la fase
dos consiste en el interés por la venta online, donde el usuario ya ha encontrado la tienda virtual,
sin permitir que se marche de inmediato, realizando actividades claves para retenerlo,
volviendo atractivo lo que se ofrece para que el realice la compra”. Por lo tanto, cada fase es

recomendar conocerla para llevar el debido proceso de compra.

La tercera fase consiste en el deseo, al manejarse como tienda virtual, nada puede
tangibilizar como productos, se debe tener excelente material visual, que sera lo que persuadira
mediante textos, imagenes, resefias, dependiendo al tipo de publico objetivo que tenga la

marca. En las palabras dichas por Porter (2016) expone que:

La cuarta fase es la compra, implementando formularios en las opciones de pago y
entrega, determinando también la forma de pago que no le resulte compleja a los
compradores. En la quinta etapa se encuentra la activacion relacionada con que el
usuario utilice el producto antes de comprarlo, teniendo una experiencia previa sera

mas facil su poder de adquisicion. (p. 49)

Por lo tanto, en la sexta fase se encuentra el logro, la finalidad es conseguir que el
usuario satisfaga su necesidad con el producto, el usuario debe estar consciente del motivo
por el que esté realizando la adquisicion, qué falencias va a cubrir haber realizado la compra.
La séptima fase consiste en la adopcion digital, hacer que el usuario cada que tenga una
necesidad de inmediato piense en una marca, también conocida como la fidelizacion de una
marca. La Ultima fase es la promocidn, un usuario satisfecho recomendara indirectamente una
marca que lo ha dejado a gusto, sin necesidad que una marca invierta demasiado en

publicidad.
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Figura 6. Fases de las ventas online
Fuente: chimarket.mx

2.16.1 Ventajas de las ventas online

Tener una tienda virtual es una opcion rentable para quienes no tengan la disposicion
econdémica de mantener un espacio fisico, ya que igual cuenta con multiples ventajas poder
vender mediante el internet. En palabras dichas por Richardson (2015) expone gque “una ventaja
que se resalta es que una tienda online pasa abierta al publico las veinticuatro horas, todos los
dias, facilitando que las compras puedan realizarse a la hora que el usuario le resulte favorable”
(p. 44). Por lo tanto, las ventas online es una modalidad facil de usar cuando se trata de forma

de pagos facil.

Las limitaciones geogréaficas no es impedimento cuando se trata de ventas online, los
clientes no tendran inconvenientes por la localidad, el producto puede ser comercializado a
cualquier parte del mundo, contando con el servicio de envid y entregas a domicilio. Segun lo

mencionado por Selman (2017) plantea que:

La cantidad de visitantes aumenta, no dependeria solo de ingresar a una tienda fisica,
al no haber limitaciones locales el nicho de mercado aumentaria, con la ventaja de tener
productos tan solo con un clic, desde el lugar donde se encuentran, multiplicando las
ventas por las facilidades que ofrece las compras online, beneficios para el comprador
y la marca. (p. 109)
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Por lo tanto, otro de los beneficios de la venta online es la sencilla y rapida gestion de
compra, que se disefia para que la compra sea lo mas intuitivo posible, permitiendo ver una
extensa variedad de productos de cualidades similares, ayudando al usuario a elegir el que

mejor le parezca.

2.16.2 Comercio Electrénico o Ecommerce

Por medio del ecommerce se puede gestionar la venta de un bien o servicio por
plataformas en linea. Dentro de la opinion de Noriega (2017) se establece que “es un sitio web
que permite la comercializacion de algun bien o servicio a un publico objetivo. Es necesario
que para gestionar una correcta venta en linea se tenga los respaldos de transaccion, en caso de
existir una devolucion” (p. 331). Las empresas actualmente, suelen preferir el ecommerce dado
que tienen un mayor alcance con sus clientes y pueden acerca en cualquier parte del mundo.
Para tener una mayor efectividad de comercio en linea suelen utilizar un sitio web oficial.

Desde la dptica de Rodriguez (2020) se sefiala que:

Existen varios tipos de comercio electrénico tales como:

e B2C: las empresas venden a consumidores individuales (usuarios finales). EI modelo
mas comun con muchas variantes.

e B2B: las empresas venden a otras empresas. A menudo, el comprador vuelve a publicar
productos al consumidor.

e C2B: los clientes venden a empresas. Las empresas de C2B permiten a los clientes
vender a otras empresas.

e C2C: los consumidores venden a otros consumidores. Las empresas crean sitios web
gue conectan a los consumidores.

e B2G: las empresas venden a gobiernos o entidades gubernamentales.

e C2G: los consumidores venden a gobiernos o entidades gubernamentales.

e G2B: los gobiernos o entidades gubernamentales venden a empresas.

e G2C: los gobiernos o entidades gubernamentales venden a consumidores.
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2.17 Marco Legal

2.17.1 Ley Organica de Defensa al consumidor

Segun la ley organica de defensa al consumidor en el articulo cincuenta y cinco, expone
acerca de las préacticas abusivas del mercado donde estan prohibidas al proveedor, condicionar
una adquisicion o venta de un producto o contratacion de un servicio, sin incluye disposiciones
legales el consumidor debe cumplir: atender a sus consumidores y vender cuando su stock le
tenga la mercaderia suficiente, enviar a los clientes productos o servicios que no ha solicitado,
salvo sea obsequios gratuitos que salga a disposicion del mismo proveedor, aprovecharse de la
edad o enfermedad o estado de salud de un consumidor para vender. (Ver Anexo #1) En la ley
orgénica de defensa al consumidor, articulo setenta y siete que reglamenta la constitucién del
ecuador, manifiesta acerca de la suspension injustificada de un servicio que ha sido contratado
con antelacion, y cancelado en su totalidad, seria sancionado con mil o cinco mil délares. (Ver
Anexo #1)

Por la falta que ha cometido ante el consumidor que habia puesto su confianza por el
servicio prestado, dicha sancion es por los dafios o perjuicios ocasionado al habitante, descuido
en la atencion o el control de agenda por no poder acaparar con la disponibilidad que habia
ofertado cuando se dio el contrato con el cliente. Dispuesto en la ley orgéanica de defensa al
consumidor en el articulo nuevo de la ley que rige el comercio en la republica del Ecuador,
explica acerca de la informacion publica donde los bienes a comercializar deberan reflejar sus
respectivas caracteristicas como precio, peso, medidas, de acuerda a la naturaleza que
conforma el producto, ademas que se detalla la informacion de la composicion y por lo que
estaria cancelando el consumidor, debera exhibir el precio total, montos adicionales, impuesto
0 recargos, para que el cliente conozca el costo del producto y lo que incluye, para evitar la

desinformacion o algun tipo de estafa que se pueda considerar.

2.17.2 Ley Organica de Comunicacion

Segun lo plantea el articulo sesenta de la ley organica de comunicacion la identificacion
y clasificacion de los tipos de contenidos deben contener radiodifusion sonora, television,
canales locales, medios impresos con caracteristicas: informativa, de opinién, educativos,
deportivos, entretenimiento, publicitarios con la obligacion de clasificar el contenido para cada
segmento de publico. (Ver Anexo # 2) El articulo sesenta y dos manifiesta la prohibicion de la

difusion de mensajes discriminatorios que tengan la finalidad de menospreciar a una persona
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0 institucion, realizacion de practica o actos violentos que tengan como objetivo la
discriminacion. El articulo setenta y siete de la ley organica de comunicacion argumenta sobre
la prohibicion de mensajes que difundan incitacion directa al uso ilegitimo de la violencia,
acciones ilicitas, trata de personas, explotacion, abuso sexual, el odio, discriminacion racial o

religioso y otro factor negativo para la sociedad. (Ver Anexo 2 Ley Organica de Comunicacién

)

La persona afectada podra buscar ayuda constitucional para realizar la respectiva
sancién. El articulo sesenta y nuevo relata acerca de la suspension de publicidad engafiosa
donde se implementara segun lo dispuesto por la ley y el control del poder del mercado las
medidas necesarias para corregir y sancionar a los involucrados. (Ver Anexo 2) El articulo
ochenta y cuatro de la ley organica de comunicacion define a los medios de comunicacion
privados como las personas naturales o juridicas con el objetivo de lucro con la finalidad es la
prestacion de servicios comerciales o intercambio de contenido de su propio desarrollo o por
terceros bajo su contratacion a traves de diversas plataformas tecnologicas para la
comunicacion. (Ver Anexo 2) El articulo noventa y seis, manifiesta la publicidad como la
forma de comunicacion macro de una accion comercial, industrial, artesanal, con la finalidad
de promover sus bienes y servicios, derechos obligaciones y las caracteristicas necesarias que

poseen. (Ver Anexo 2)

2.17.3 Ley de Comercio electronico, firmas electronicas y mensajes de datos

El articulo nueve de la ley de comercio electrénico argumenta acerca de la proteccion
de datos para la elaboracion, transferencia o implementacion de base de datos que por lo regular
son obtenidas del uso de mensajes de datos, la recopilacion de informacién es de uso privado
donde ellos deben autorizar a las marcas tener informacion acerca de su vida personal que
pueda ser Util para el desarrollo de estrategias. (Ver Anexo 3) El articulo cuarenta y ocho
expone acerca del consentimiento para aceptar mensajes publicitarios que el consumidor debe
dar su autorizacion para los registros electronicos donde las empresas hablan acerca de sus
bienes y servicios. (Ver Anexo 3) Segun lo mencionado en el articulo cuarenta y nueve acerca
del consentimiento para el uso de los medios electronicos: el cliente debe consentir
expresamente tal uso y no ha tenido ningun tipo de objecion, el cliente de manera previa a dado
su consentimiento y ha sido informado por la empresa con mensajes claros, especificos y
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detallados ya que ellos tienen el derecho de opinar acerca de la informacidn que reciben a sus

correos electronicos. (Ver Anexo 3)

El articulo cincuenta manifiesta acerca de la informacion del consumidor donde la
prestacion de servicios electronicos el cliente debera estar informado sobre sus derechos y
obligaciones. (Ver Anexo 3) Segun lo expone el articulo cincuenta y ocho en el que empleando
algn medio electrénico o de finalidad informativo debe estar protegido, caso contrario si su
objetivo es obtener informacion privada de usuarios, se procedera a la sancion correspondiente
impuesta por la ley organiza de defensa del consumidor asi mismo a lo que protege la ley
organica de comercio electronico sancionando a las personas o empresas involucradas. (Ver
Anexo 3) El articulo sesenta argumenta acerca de la apropiacion ilicita de informacidn seran
aprendidos por un tiempo de seis a cinco afios con una multa de quinientos ddlares
norteamericanos con la finalidad de proteger la informacion de los usuarios que reciben datos

informativos mal intencionados. (Ver Anexo 3)
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CAPITULO 111

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1 Enfoque

Para la presente investigacion fue usado el método deductivo, ya que permitié pasar de
lo general a lo especifico, esto se evidencia al tomar una poblacion general y llevarlo a una
muestra significativa con el perfil del prospecto para la empresa Secuinfor S.A. En
consiguiente, el enfoque de investigacion fue el cuantitativo, ya que se manipularon datos
medibles dentro de la recoleccion de datos, en otras palabras al tomar las opiniones de un grupo
homogéneo de participantes sobre los gustos y preferencias al momento de adquirir un
asesoramiento y ayuda a las empresas y las administraciones puablicas en materia de
planificacion, organizacion, eficiencia y control, estos fueron medidos para evaluar una

alternativa viable que le permita a la empresa incrementar las ventas.

2.2 Alcance de la investigacion

Como parte del alcance de la investigacion fue aplicada la descriptiva, dado que facilito
el detalle de todos los rasgos pertinentes que debia tener los clientes potenciales para realizarle
la recoleccion de datos y asi conocer los gustos y preferencias al momento de adquirir un
asesoramiento y ayuda a las empresas y las administraciones publicas en materia de
planificacion, organizacion, eficiencia y control. Del mismo modo a través de ella se pudo
realizar un detallado andlisis que permitiera esclarecer las posibles alternativas viables que
permitiria a laempresa Secuinfor S.A. incrementar las ventas de su servicio dentro del mercado
de la ciudad de Guayaquil. Cabe destacar que, el haber aplicado un alcance descriptivo se pudo

a su vez evaluar de manera comparable y sistematica los resultados obtenidos.

2.3 Técnicas e instrumentos para obtener los datos

Con respecto a la técnica de investigacion esta fue la encuesta; razén por la cual el
levantamiento de informacién se pudo hacer de manera amplia y utilizando técnicas
estadisticas y matematicas. Por otro lado, la encuesta fue aplicada de manera virtual, a través
del aplicativo Google Form, en donde se le envid a un grupo de correo de empresas potenciales
para adquirir los servicios de asesoramiento. Con respecto al instrumento de la investigacion,

fue necesario utilizar el cuestionario estructurado, el cual se representa por tener un conjunto
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de preguntas cerradas y de facil manejo para los participantes al momento de responder y asi
conocer los gustos y preferencias al momento de adquirir un asesoramiento y ayuda a las
empresas y las administraciones publicas en materia de planificacion, organizacion, eficiencia

y control.

2.4 Poblacién y muestra

Es importante tener en cuenta que la poblacidn debe ser definida de manera clara y
especifica para que los resultados de la investigacion sean validos y puedan ser generalizados
a la poblacion en cuestion. Es importante tener en cuenta que la poblacién no necesita ser
grande, sino que debe ser representativa de lo que se esta investigando. Para la obtencién de
una muestra de una poblacion es un proceso importante en la investigacion y el analisis de
datos. La muestra representa un subconjunto de la poblacion y se utiliza para obtener
informacion sobre la poblacién en su conjunto. Existen varios métodos diferentes para obtener
una muestra de una poblacion, y el método adecuado depende de los objetivos del estudio y de
la disponibilidad de datos, para nuestro caso en particular se utiliza el método de muestreo
aleatorio simple, en donde cada miembro de la poblacion tiene una igual probabilidad de ser
seleccionado para la muestra. Este método es adecuado para poblaciones grandes y es facil de

implementar.

La poblacion a la que fue dirigida el estudio de campo del proyecto fue a las empresas
medianas y grandes ubicadas en la provincia de Guayas en los cantones de Guayaquil, Duran
y Samboronddn, para el estudio se considero esta caracteristicas debido a que los servicios que
da SECUINFOR S.A. son de tipo informatico y se sustenta en la informacion y manejo de
datos que posea la empresa para lo cual lo principal particularidad es que sea de tipo mediano
o grande. Segun la Superintendencia de compafiias y valores, a través de su pagina web existen
3601 empresas registradas que entran en la categoria de medianas y grandes en los cantones
antes mencionados, se ha considerado este valor para nuestra poblacién objetivo. Por lo
consiguiente siendo la poblacion una cifra elevada para el estudio se usd el muestreo
probabilistico que permitié tomar al azar una muestra total de la poblacion ya antes
mencionada. Por ultimo, al conocer la cantidad de la poblacion objetiva y ademas que esta
cantidad no sobrepase las 10,000 unidades se pudo utilizar la formula finita la cual se detalla a

continuacion:
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Z2xpxqxN

n =
e?(N—-1)+Z?xpxq
Tabla 1.
Factores de la muestra
Factor Detalle Datos
n/c Nivel de confianza de los resultados 95%

. Nivel de confianza (0,90/2=0,45) y el resultado obtenido se rastrea L 645
en la Tabla de Distribucién Estadistica. '

p Probabilidad de que ocurra el evento. 50%
q Probabilidad de que el evento no ocurra (q=1-p). 50%
e Error maximo aceptable en los resultados. 5%
N Tamafio de la Poblacion. 3601
n Tamano de la Muestra. $?

Elaborado por: Mendoza (2023)

3 Z’xpxqxN
“e2(N-1)+Z%xpxq

n

1.9602 x 0.50 x 0.50 x 3601
[0.052(3601 — 1)] + [1.9602 x 0.50 x 0.50]

n=

345840
"= 9509
34584
"= 996
n = 348

Analisis: La muestra determinada del estudio arrojé mediante la formula finita un total
de 348 participantes. Una vez que se ha seleccionado el método adecuado para obtener la
muestra, es importante seguir un proceso riguroso y documentado para garantizar que la

muestra sea representativa de la poblacion y los resultados sean precisos y confiables.
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3.1 Presentacion y analisis de los resultados
3.1.1 Encuesta

¢ Qué tipo programa informatico utiliza para su giro de negocio?

Tabla 2.
Programa informatico

Caracteristicas Preferencia Porcentaje % Acumulado
Software propietario 181 52% 52%
Ninguno de los anteriores 73 21% 73%
Microsoft Office (Access, Excel) 52 15% 88%
Software libre 42 12% 100%
Total 348 100%

Elaborado por: Mendoza (2023)

200 181 100% 100%

180 88% 90%

160 80%

140 73% 70%

120 60%

100 52% 50%
80 3 40%
60 22 42 30%
40 20%
20 l 10%

0 0%
Software Ninguno de los Microsoft Office Software libre
propietario anteriores (Access, Excel)

I Preferencia

Figura 7. Programas informaticos
Elaborado por: Mendoza (2023))

Andlisis: De la encuesta realizada se observa que la mayoria de las empresas posee un
software de tipo propietario, cerca del 52% para su actividad econdmica, por lo que la
informacion que maneja la empresa en sus diferentes departamentos depende de las redes
informéticas que tenga para su acceso, observando asi la necesidad que existe de brindar
soluciones informaticas de seguridad para el respaldo de su informacion. Los otros porcentajes
de software libre o dependencias de office fortalecen el concepto de necesidad para

implementacion de la seguridad de la informacién.
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¢ Qué le impediria contar con asesoramiento externo para la seguridad de la informacion?

Tabla 3.
Asesoramiento externo
Caracteristicas Preferencia Porcentaje % Acumulado

Desconocimiento del servicio. 132 38% 38%
Recelo de informacion 111 32% 70%
Costos de Operacion 63 18% 88%

No es algo necesario para la empresa. 42 12% 100%

Total 348 100%

Elaborado por: Mendoza (2023)

140 132 120%
111
120 100%  100%
88%
100 ' 6 S0%
80 70%
63 60%
60 42
40 38% 40%
0 0%
Desconocimiento Recelo de Costos de No es algo
del servicio. informacién Operacién necesario para la
empresa.
I Preferencia % Acumulado

Figura 8. Asesoramiento externo
Elaborado por: Mendoza (2023)

Analisis: considerando los resultados nos dan los siguientes datos informativos, las
empresas encuestadas tiene el 38% de desconocimiento de los servicios de seguridad de la
informacion, este el objetivo donde la empresa Secuinfor debe apuntar a abordar con las
estrategias de marketing propuestas para realizar la publicidad de los servicios que ofrece, el
recelo de la informacion mantiene 32% siendo un porcentaje significativo por ello de igual
forma se debe brindar la debida informacién acerca de la proteccién de los datos que tendra
con la empresa, los costos de operacion representan el 18% para lo cual se reforzara en las
ventajas que obtendrd al mantenerse alertas contra ataques que permitan que el recurso mas
importante que es la data se vea afectada, y tan solo el 12% consideran que no es un servicio
importante de adquirir para la empresa debido a ello como es un cifra manejable se brindara
charlas online resaltando los beneficios que se obtendran al mantener protegida la informacion

de la empresa.
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¢ Con qué frecuencia usted solicita un servicio de seguridad informatica al afio dentro de

su empresa?

Tabla 4.
Frecuencia de servicio
Caracteristicas Preferencia Porcentaje % Acumulado

1vez 191 55% 55%
Ninguna vez 105 30% 85%

2-3 veces 49 14% 99%

4-5 veces 3 1% 100%
Mas de 5 veces 0 0% 100%

Total 348 100%

Elaborado por: Mendoza (2023)

250 120%
200 191 99% 100% 100% 100%
85%
80%
150
60%
55% 105
100
40%
49
>0 20%
3 0
0 0%
1vez Niguna vez 2-3 veces 4-5 veces Mas de 5 veces
I Preferencia % Acumulado

Figura 9. Frecuencia de servicio
Elaborado por: Mendoza (2023)

Andlisis: En la investigacion realizada se encontré que la mayoria de las empresas,
cerca del 55% de ellas han contratado al menos una vez un servicio de seguridad de la
informacion, por lo que esto se puede inferir que en este segmento que se ha escogido al menos
1 de cada 2 empresas necesitan el servicio, ademas de encontrar que cerca del 13% si han
requerido el servicio mas de una vez afio, por lo que la informacion obtenido nos permite mas

adelantes desarrollar una propuesta de marketing digital a nuestra empresa.
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¢ Qué aspectos usted considera al momento de decidirse por contratar un servicio de la

seguridad de la informacion?

Tabla 5.
Consideraciones para decidirse
Caracteristicas Preferencia Porcentaje % Acumulado
Experiencia 210 60% 60%
Precio 104 30% 90%
Tiempo del servicio 17 5% 95%
Atencion 14 4% 99%
Garantias 3 1% 100%
Total 348 100%

Elaborado por: Mendoza (2023)

250 120%
210
200 99% 100% 100%
90% 95%
80%
150
60% 104 60%
100
40%
50 17 14 3 20%
0 [ | [ — 0%
Experiencia Precio Tiempo del Atencién Garantias
servicio
I Preferencia % Acumulado

Figura 10. Consideraciones para decidirse
Elaborado por: Mendoza (2023)

Analisis: En la investigacion de campo realizada, arrojaron como resultado que las
personas consideran que la experiencia que tenga la empresa es un factor relevante contando
con el 60% , para ello se enfocara gran parte de la publicidad en dar a conocer a los clientes
los proyectos que ha desarrollado la empresa, el 30% considera que el precio influye en la
contratacion del servicio para ello se destacara la importancia de los servicios que la empresa
ofrece para la proteccion de ataques cibernéticos esto se realizara subiendo contenido en las
redes sociales, el 4% considera importante la atencidn que se le brindara, para esto la empresa
cuenta con un equipo capacitado que mantendrd informado a sus clientes en las etapas del
proceso , y el 1% demanda garantias, las mismas con las que actualmente se cuenta dentro del

servicio.
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¢Posee en su empresa algun departamento o personal que administre los servicios de

seguridad de la informacion?

Tabla 6.
Personal propio seguridad
Caracteristicas Preferencia Porcentaje
NO 254 73%
Sl 94 27%
Total 348 100%

Elaborado por: Mendoza (2023)
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200
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Figura 11. Personal propio seguridad
Elaborado por: Mendoza (2023)

Andlisis: Segun la encuesta que se realizd, el 73 % de empresas no cuenta con un
departamento de seguridad de la informacién, en este mercado tenemos oportunidad de
crecimiento puesto que le podemos brindar varios servicios que tiene la empresa y puedan estar
tranquilos al mantenerse protegidos de amenazas contra los datos que manejen y repercutan en
el giro del negocio. El 27 % si cuenta con una area de seguridad de la informacién y para
abarcar a este grupo se realizard una camparia agresiva a través de medios digitales que son los
méas utilizados en la actualidad, se realizard publicaciones con promociones, videos

informativos, y promociones.
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¢Posee alguna empresa que actualmente provea de servicios de seguridad de la
informacion?

Tabla 7.
Competencia

Caracteristicas Preferencia Porcentaje
NO 264 76%
Sl 84 24%
Total 348 100%

Elaborado por: Mendoza (2023)
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Figura 12. Competencia
Elaborado por: Mendoza (2023)

Analisis: mediante la investigacion realizada el 76% de las empresas encuestadas no
cuentan con un proveedor que les brinde servicios de seguridad de la informacién, lo que indica
que existe una gran cuota de mercado por cubrir, debido a lo cual la empresa estd cambiando
de estrategias a un marketing digital para obtener el posicionamiento deseado en su publico
objetivo, a la otra caracteristica que cuenta con un 24% se le dara seguimiento manteniéndola
actualizada con los servicios que cuenta la empresa Secuinfor por medio de nuevas plataformas
profesionales que visitan las compafiias como por ejemplo LinkedIn.
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¢ Cudl es el presupuesto que usted dispondria al afio para un servicio de la seguridad de

la informacion?

Tabla 8.
Presupuesto
Caracteristicas Preferencia Porcentaje % Acumulado

$100 a $500 105 30% 30%
$1000 a $1500 97 28% 58%
$500 a $1000 73 21% 79%

Mas de $1500 73 21% 100%

Total 348 100%

Elaborado por: Mendoza (2023)
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97

100 100% 100%
80 73 799 73 80%
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Figura 13. Presupuesto
Elaborado por: Mendoza (2023)

Analisis: Se ha podido obtener informacion bastante Gtil al conocer que, en los grupos
de presupuestos establecidos, no existe una tendencia fija, los porcentajes se han dividido entre
las 4 alternativas por lo que dependera mucho de la informacion que maneje el cliente, puesto
que se pueden implementar diferentes propuestas en base al sector econémico que tenga el
cliente y ajustar las necesidad de marketing para llegar de mejor forma a cada grupo. Cabe
indicar que los servicios que ofrece Secuinfor S.A. pueden adaptarse a soluciones pequefias o
especificas o llegar a brindar soluciones corporativas, donde a parte de los beneficios
economicos presentes, la experiencia y reconocimientos son agregados que realzan la

capacidad de la empresa.
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Califique, ¢ Qué tan dispuesto esta en solicitar el servicio de seguridad de la informacion?

Tabla 9.
Postura para solicitar
Caracteristicas Preferencia Porcentaje % Acumulado

Sumamente dispuesto 157 45% 45%
Dispuestos 73 21% 66%
Indispuestos 66 19% 85%

Ni dispuestos, ni indispuestos 52 15% 100%

Total 348 100%

Elaborado por: Mendoza (2023)
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Figura 14. Postura para solicitar
Elaborado por: Mendoza (2023)

Analisis: Mediante la investigacion a través de esta pregunta se pudo obtener que cerca
del 66% si se encuentra dispuesto a implementar o considerar las opciones de seguridad de la
informacion, por lo que se evidencia la necesidad de Ilegar a nuestros clientes con nuevas
estrategias y métodos que nos permita acaparar esta cuota del mercado ademas existe un valor
del 10% que no estarian dispuestos ni indispuestos, este parte del mercado también es
considerada disponible dado que un buen estudio de marketing se podria impactar y llegar
finalmente a decidirse y estar dispuestos a adquirir los servicios. Mientras que el 10 % restante
gue no se encuentran dispuestos, puede servir de analisis a futuro para indagar en las razones

de su negativa.
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¢ Qué le gustaria que tenga una empresa que ofrezca un servicio de asesoramiento y ayuda

en materia de seguridad de la informacion para diferenciarse del resto de marcas?

Tabla 10.
Preferencias

Caracteristicas Preferencia Porcentaje % Acumulado
Personal Calificado y Certificado 156 45% 45%
Servicios de Capacitacion 52 15% 60%
Acuerdos 49 14% 74%
Oficinas Fisicas 49 14% 88%
Servicios Post Venta 42 12% 100%
Total 348 100%

Elaborado por: Mendoza (2023)
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Figura 15. Preferencias
Elaborado por: Mendoza (2023)

Analisis: considerando los resultados que brindan las empresas encuestadas , dan a
conocer que un personal Calificado representa el 45% y la empresa Secuinfor cuenta con el
recurso humano apto para brindar un servicio completo ya que el equipo estd en constante
actualizacién , el 15% resalta el servicio de capacitacion y al respecto se destinara un personal
que se enfoque en esta area directamente, el 12% representa el servicio de post venta que se
implementara por este nuevo enfoque, el 14% opina que se debe contar con oficinas fisicas y
que en la actualidad si se dispone de ellas y un 14% final indica que se debe contar con otras
marcas como alianza, en este punto la empresa debe trabajar puesto que al momento no cuenta

con alguna alianza estratégica.
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¢ A través de que canal informativo usted busca informacion sobre marcas que brinden

el servicio de seguridad de la informacién?

Tabla 11.
Canales de informacion
Caracteristicas Preferencia Porcentaje % Acumulado
Referencias profesionales 121 35% 35%
Redes Sociales 87 25% 60%
Buscadores Online 70 20% 80%
Representante de Marcas 70 20% 100%
Total 348 100%

Elaborado por: Mendoza (2023)
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Figura 16. Canales de informacion
Elaborado por: Mendoza (2023)

Analisis: considerando los resultados que nos brindan las encuestas se observa que las
referencias personales ocupan un 35% de las diferentes alternativas seguido de las redes
sociales por un 25% dando un total acumulado del 60% de los resultados, sobre estas dos
opciones, hay que establecer acciones a tomar para fortalecer esta tasa elevada, se ha observado
en estos tiempos la influencia que tienen las redes sociales para obtener informacion y que esta
sea considerada por los futuros clientes, siendo la empresa Secuinfor S.A. una empresa de
mayormente servicios, es una alternativa que ingrese al apartado de redes sociales
profesionales donde involucraria el auge de las redes sociales asi como las referencias
profesionales, por lo que se debe crear contenido dentro de esta plataforma y poder obtener

mejores beneficios para la empresa.
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3.5.2 Presentacion de Resultados Generales

En base a los datos recolectados mediante las encuestas realizadas a las empresas, que
se consideraron como mercado objetivo para ofrecer los servicios de seguridad de la
Informacidn, se obtuvo informacién relevante para el proyecto con la finalidad de incrementar
las ventas en Secuinfor S.A, la mitad de la muestra indicé que busca informacion de este
servicio por redes sociales, lo que nos da un indicador de que se debe publicar contenido
novedoso e informativo de los servicios que tiene la empresa por estos medios, la misma que
tiene activa sus redes sociales de Facebook, LinkedIn y Twitter pero no se encuentran
actualizadas con publicaciones atractivas dando como resultado un bajo porcentaje de ventas

al no estar presente en el medio digital.

El desconocimiento del Servicio fue un factor relevante dentro de la investigacion y
para contrarrestar, se puede aplicar una estrategia de marketing que es la de anuncios en linea
que estd contemplada dentro del marketing digital. Utilizar plataformas publicitarias en linea
como Google Ads o Meta Ads para mostrar anuncios a un publico objetivo especifico. Los
anuncios en linea permiten a las empresas llegar a un gran nimero de personas en todo el
mundo, independientemente de su ubicacién geografica. También permiten a las empresas
segmentar su publico objetivo de acuerdo con factores como edad, género, intereses y
comportamiento de compra y al final medir con precision el rendimiento de los anuncios, lo

que permite a las empresas ajustar sus estrategias.

La mitad de la poblacién indic6 que contrataria un servicio de seguridad de la
informacion 1 vez al afio , o que nos demuestra que si hay demanda del servicio pero que no
se han tomado acciones para poder aumentar su cartera de clientes, el modelo de negocio que
han tenido ha sido uno tradicional porque no han realizado una buena difusién de todos los
servicios con los que actualmente cuentan, por medio de los canales digitales que representan
la mayor acogida de atencion por parte de los usuarios Es importante que le empresa tenga
presencia en las redes digitales, ya que cada vez mas personas utilizan internet para buscar
informacion sobre productos y servicios, una presencia en linea permite a las empresas llegar
a un publico mas amplio, por ultimo tener una presencia en linea es esencial para la
competencia en la mayoria de los mercados, ya que la mayoria de las empresas tienen algln

tipo de presencia en linea.

44



Mas de la mitad de los encuestados indicd que la experiencia que tenga la empresa en
el mercado es de mucha importancia por lo que se puede publicar casos de éxito en la pagina
web de la empresa, donde se describan detalladamente los proyectos en los que la empresa ha
trabajado y los resultados obtenidos, También se pueden publicar testimonios de clientes
satisfechos, que hablen sobre la calidad del trabajo y la experiencia en general, La presencia
en las redes sociales también es importante para mostrar la experiencia y la reputacion de la
empresa, y se pueden publicar fotos y videos que muestren el trabajo de la empresay su equipo
en accion, ademas la empresa puede promocionar sus certificaciones, premios y
reconocimientos obtenidos en su actividad, lo que ayudard a los clientes a confiar en la

experiencia y en la calidad del trabajo de la empresa.

Mas de la mitad de las empresas encuestadas indican que si utilizan programas
informaticos de tipo software propietario o licenciado donde es pagado, lo que nos permitid
conocer que el servicio puede ser adquirido por este grupo, también se pudo observar en la
encuesta que 1 de cada 3 empresas, no posee ni personal calificado que administre los servicios
de seguridad de la informacion ni una empresa que brinde estos servicios encontrando asi una
oportunidad para posicionar a la empresa dentro de este segmento, de los clientes estarian
dispuestos a implementar o considerar opciones de seguridad de la informacion. Esto
demuestra la necesidad de desarrollar nuevas estrategias y métodos para capturar esa parte del

mercado.

Los resultados de la investigacion indican que un gran porcentaje de empresas
encuestadas estarian dispuestos a implementar o considerar opciones de seguridad de la
informacion. Esto demuestra la necesidad de desarrollar nuevas estrategias y métodos para
capturar esa parte del mercado, otro aspecto importante que representa un poco menos de la
mitad de la muestra fue el de contar con un personal capacitado y con lo que actualmente cuenta
la empresa , su recurso humano se encuentra en constante capacitacion y actualizacién para
darles a sus clientes un excelente servicio, la empresa Secuinfor tiene oportunidad de
crecimiento al actualizar su modelo de negocio y estar mas presente en el medio digital que en
la actualidad representa llegar a un publico mas amplio y aumentar su alcance geogréfico. A
través de una pagina web y redes sociales, la empresa puede llegar a clientes potenciales que

de otra manera no habrian sido alcanzados.
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3.2 Propuesta de Solucion

3.2.1 Temade la Propuesta:
Disefio de estrategias de Marketing Digital para incrementar las Ventas en la empresa
Secuinfor S.A.

2.4.1 Antecedentes

A medida que méas personas y empresas utilizan Internet, el riesgo de sufrir ataques
cibernéticos aumenta. Esto ha llevado a la creacion de la compaiiia Secuinfor S.A. creado por
el Mba Mendoza Bonzo Christhian Alberto y la Ing. Cecibel Andree, que identificaron la
necesidad que habia actualmente en el mercado de ofrecer este servicio. Los datos se convierten
en un recurso valioso y critico para las organizaciones, ya que pueden utilizarlos para obtener
informacion valiosa sobre sus clientes y competidores, lo que aumenta la necesidad de
protegerlos. Con el aumento de la Internet de las cosas (1oT) y la movilidad, cada vez hay mas
dispositivos conectados, lo que significa mas puntos de entrada para los atacantes. La actividad
comercial de Secuinfor S.A es proveer servicios gestionados, productos, capacitacion y
consultoria integral en seguridad de la informacién, esta conformado por un equipo de trabajo

de consultores con certificaciones internacionales y amplia experiencia.

Misidn. Brindar una vision granular de todas las cyber amenazas ocultas que afecten a
su organizacion, para que de forma proactiva se tome las decisiones Optimas acorde a los

objetivos del negocio.

Vision. Proveer a nuestros aliados de negocio los conocimientos, experiencias y
recursos tecnoldgicos que permitan salvaguardar la integridad, confidencialidad vy

disponibilidad de su informacion y servicios.

2.4.2 Obijetivos para alcanzar con la propuesta
e Desarrollar una pagina web que permita el incremento de la cartera de clientes en un
10% desde el periodo 2023 hasta el periodo 2025
e Redisefiar las cuentas sociales de la empresa para el incremento del reconocimiento
de la marca en un 10% entre el periodo 2023 al 2025
e Elaborar post publicitarios para el incremento de la captacion efectiva de clientes en

un 20% de la marca para los posteriores 3 afos.
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e Pautar los post publicitarios para el incremento de las ventas en un 20% de los

productos en el hasta el afio 2025.

2.4.3 Justificacion de la Propuesta

Los resultados de la investigacion de campo demostraron que un factor relevante es que
los Servicios de seguridad de la informacién no son conocidos en el mercado, por eso se
propone el disefio de estrategias y acciones publicitaria por medio de las redes sociales
publicando contenido novedoso donde se muestre los beneficios de los productos y servicios
que ofrezca la empresa ,con la aplicacion de esta estrategia se puede llegar a alcanzar gran parte
del publico objetivo ya que en la actualidad las redes sociales son un medio de comunicacion
masivo, otra ventaja es que permite una mayor interaccion con los clientes potenciales, ya sea
a través de comentarios, enlaces de llamada a la accion o formularios de contacto, y es mas
econdémico que la publicidad tradicional, estas acciones representaran beneficios para la
empresa, en primer lugar se lograra que este mas presente dentro del publico objetivo, al
trabajar con esta estrategia aumentara su presencia digital y lo que a su vez incrementara la
demanda del servicio, logrando llegar al objetivo de incrementar las ventas, se va a considerar
el cumplimiento de las estrategias mediante el analisis DAFO de la empresa, con el propdésito

de plantear soluciones inmediatas y plantearlas en acciones.
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2.4.4 Proceso estratégico problema-solucion

PESTEL
Tabla 12.
Matriz PESTEL
Factores Detalle Impacto
i Existe una delicada politica que puede provocar problemas )
Politico: o ) o Medio
econdmica en las empresas que requieren del servicio.
o La economia de muchas empresas se encuentra con
Econdmico: _ o o Alto
problemas desde la ultima crisis sanitaria.
_ La inseguridad latente en el pais ha provocado que muchas
Social: o o Alto
organizaciones paren sus actividades.
o Las empresas hoy en dia manejan sus actividades con ayuda
Tecnologico: _ . Alto
de las herramientas tecnoldgicas.
Puede suscitarse un nuevo problema sanitario que provoque
Ecoldgico: un cierre de las actividades comerciales en un lapso corto de Bajo
tiempo.
Es necesario soportar legalmente a las entidades que presten )
Legal: Bajo

el servicio de la marca para no tener inconvenientes.

Elaborado por: Mendoza (2023)

FODA
Tabla 13.
Matriz FODA
Aspectos Positivos Aspectos Negativos
2 9 Fortalezas Debilidades
s £ F1.- Experiencia en el mercado D1.- Baja presencia digital
E £ F2.- Personal calificado D2.- Falta de Diferenciacion

O1.- Demanda del servicio

Factores
Externos

03.- Tendencia y avances tecnologicos

F3.- Precios Accesibles

O2.- Entrada en nuevos mercados

Oportunidades Amenazas
mercado
consumidores

Sustitutos

D3.- Desconocimiento del servicio

Al.- Crecimiento de la competenciaen el
A2.- Cambio en las preferencias de los

A3.- Ingreso Creciente de Servicios

Elaborado por: Mendoza (2023)
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DAFO cruzado

Tabla 14.
Matriz DAFO cruzado

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

FORTALEZAS
ESTRATEGIAS OFENSIVAS
(FORTALEZAS +
OPORTUNIDADEYS)

EOL.- Presencia en redes sociales
EO2.- Atraer nuevos clientes
EQO3.- Crear contenido de valor

ESTRATEGIAS DEFENSIVAS

(FORTALEZA + AMENAZA)
ED1.- Publicidad de videos para
concientizar al publico sobre la

seguridad de la informacion

ED2.- Visitas a los clientes

ED3.- Crear promociones de los
servicios y productos que ofrece la
empresa

DEBILIDADES
ESTRATEGIAS DE
REORIENTACION

(DEBILIDADES +

OPORTUNIDADEYS)
EALl.- Actualizacion constante  del
personal de nuevo servicios
EA2.- Resaltar las promociones de la
empresa en redes sociales
EA3.- Aumentar la publicidad por medio
de anuncios en linea de los servicios que
ofrece la empresa.

ESTRATEGIAS DE
SUPERVIVENCIA
(DEBILIDAD + AMENAZA)
ES1.- Contenido en redes sociales de los
beneficios de los productos y servicios de

la empresa
ES2.- Inversion de Capital
ES3.- Atencion oportuna de la

comunicacién medio de las

plataformas.

por

Elaborado por: Mendoza (2023)

El andlisis de la MATRIZ DAFO CRUZADO permitié la creacion de estrategias

enfocadas en aprovechar las oportunidades y fortalezas de la empresa, protegiéndose de las

amenazas mediante el uso de las fortalezas, superando las debilidades mediante la exploracion

de oportunidades y minimizando las debilidades para evitar las amenazas en estrategias de

supervivencia
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Impacto vs Fuerza

Tabla 15.
Matriz de Impacto vs Fuerza

Esfuerzo Bajo

Esfuerzo Alto

EO1.- Presencia en redes sociales

S EO2.- Atraer nuevos clientes
g EO3.- Crear contenido de valor
S
©
o
£
ED1.- Publicidad de videos para
-% concientizar al publico sobre la
M  seguridad de la informacién
£ ED2.- Visitas a los clientes
S ED3.- Crear promociones de los
£  servicios y productos que ofrece la

empresa

EAL.- Actualizacion constante del personal
de nuevo servicios

EA2.- Resaltar las promociones de la
empresa en redes sociales

EA3.- Aumentar la publicidad por medio de
anuncios en linea de los servicios que ofrece
la empresa.

ES1.- Contenido en redes sociales de los
beneficios de los productos y servicios de la

empresa
ES2.- Inversion de Capital
ES3.- Atencion  oportuna de la

comunicacion por medio de las plataformas.

Elaborado por: Mendoza (2023)

Para elaborar el plan estratégico se analizara el nivel de esfuerzo y el impacto de cada

estrategia de la matriz DAFO cruzado, con el fin de elegir la estrategia méas destacada o aquella

gue permita mejorar la situacion actual de la empresa

E1.- Activacién de marca en linea

Al.- Desarrollo de pagina web

EQUIPO PROYECTOS

CREEMOS/ <

en tus suenos,

CREAMOS

tus ideas

%CRECEMOS

<@bnbgo

/

Figura 17. Pagina web
Elaborado por: Mendoza (2023)

CONTACTO (C

~ CONTACTANOS )

)
QDD
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Como parte del disefio de la pagina web se considerd ubicar en la ventana de inicio un
collage de diferentes servicios que ofrece la marca; en la parte superior se ubicaron los iconos
con las diferentes ventanas con las que contara dicha pagina. Cabe mencionar que para poder
generar un plus apropiado en la pagina se ubicé la opcion de “Contactanos”, de tal manera que
el usuario que la visite pueda acceder a ese punto sin desperdiciar tanto tiempo en la busqueda

del mismo y su puesto sea separado de manera inmediata.

A2.- Registro de la pagina web en motores de busqueda
Es necesario que para lograr un posicionamiento virtual de la pagina web sea pautada
en el buscador de Google para que aparezca en los primeros lugares al momento que un usuario

utilice las palabras claves.

servicios de administracion

Anuncio - https://www.protecpri-seguridad.com/ 4 . > . Sagyrondon

Protecpri - Seguridad Empresarial VIP - Seguridad Electrénica

Sistemas de Seguridad Electrénica, Monitoreo 24H, Video Vigilancia IA, Alarmas. Servicio... @--Guagaquil

Anuncio - https://www.isacnet.net/

Isacnet S.A. - Empresa de Ciberseguridad L Ver fotos

Aproveche nuestros servicios de asistencia de calidad superior para mantener su seguridad

SECUINFOR S.A.

http:/ infor.com » seg
ttp://secuinfor.ct Sitioweb  Cémo llegar Guardar Llamar

Nosotros - Secuinfor.com
El centro de operaciones de ciberseguridad SECUINFOR S.A. brinda servicios de seguridad

%k % % 3 comentarios de Google

gestionada de forma proactiva y bajo los mas altos estandares de la ...

Direccién: 2do Paseo 17 NE, Guayaquil 090504
https://www.emis.com » Secui 516
Secuinfor S.A. Perfil de Compaiiia - Ecuador - EMIS
Secuinfor S.A. es una empresa en Ecuador, con sede principal en Guayaquil. Opera en Disefio
de Sistemas Computacionales y Servicios Relacionados sector. Sugerir una edicion « ; Eres propietario de esta empresa?

Horas: Abierto - Cierra a las 18:00 ~

Teléfono: 099 807 4776

Figura 18. Motor de bisqueda
Elaborado por: Mendoza (2023)

A3.- Manejo de clientes a través de un sistema CRM

Dada la situacion actual de la empresa, es necesario que lleve un control automatizado
de atencion al cliente, dado que no se cuenta con un personal capacitado para este proceso, por
lo tanto, se considerd que un CRM seria la alternativa idonea, ya que forma enlaces con la base
de datos anteriormente sefialada para su desempefio optimo y asi presentarle a los clientes las
promociones de todas sus plataformas y alertas de descuentos Esta informacion es 6ptima para

sobrepasar las expectativas y de esa manera fidelizar a los clientes.
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Deals

B8 Main table P Kanban B3 Forecast + 2 Integrate c I:‘ 2 ¢ Automate /10 ~

Pipeline Owner Contacts Stage Close probability Est. deal [+)

’ Madison Doyle $7,500
| Ridge Software 5 Phoenix Levy “ $10,000
| Bluemart a Leilani Krause 0 $5,500

| Twister Sports

| Yelloworks

Closed won Owner Contacts Stage Close probability Est. deal )
| Sheleg Industries 1 Jamal Ayers $24,000
| Zift Records 8 Elian Warren $4,000
| Waissman Gallery 0 Sam Spillberg $18,100
| SFF Cruise 8 Hannah Gluck $5,800

Figura 19. Sistema CRM
Elaborado por: Mendoza (2023)

A4.- Control y monitoreo de las actividades por medio de Google Analytics

Para poder llevar un control de las diferentes actividades de comunicacidén que se
realicen es menester el uso de herramientas de medicion, esto tendré la finalidad de dar un
informe de los resultados obtenidos por cada una de las actividades generadas al mes y en el

caso de no estar funcionando, reajustar tal actividad a tiempo y evitar la pérdida de recursos.

Q Visién general © B cmitas 4, oaceta < comaats
58 2009 ma 2019 =
R Pagruprache Of:-s:vn:-cw;--:u o Alladls 2o . 20 3
.-
-
o~
o x4
40 '
; LR -
a3 - » Colatrs B e W
v
e e § ———
| S SAatn T du s fn KIS ‘\‘
* SRin (g I
- -
Wk - ~ W - - -
ikt genas b -
Tats de Comvar won Gl Toeud S potcertam O D hare Completes
COevwon Oumphdon Valoe St obatvo Ry PrrSirce Consecucanes S cbatvs 1)

2.374 0,00 US$ 1513%

4397% 18

Engeped Unens Fagam st [Comsecucoren  [rdeved CRechos Smart Goals (Ceosecucorey
Compatut sy def ghpatvd 33 0l dgetng 3) S s e Ll L e LR T i )

1.443 @ | 599

Figura 20. Google Analytics.
Elaborado por: Mendoza (2023)
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E2 Presencia en Redes Sociales
A5: Recrear fan Page de Facebook

Facebook es ampliamente utilizado como una fuente de informacion diversa, por lo que
se planea comenzar a interactuar de manera constante con la pagina que mantenia la empresa
pero que no habia sido utilizada adecuadamente, debido a que se perdi6 la contrasefia y la
interaccion. La cuenta se usara como un medio de comunicacién entre la empresa y el cliente,
con contenido nuevo Y atractivo para los usuarios. Se monitoreara la cuenta regularmente para
lograr interaccién con los usuarios y evitar que se vuelva aburrida. La cuenta sera manejada

por un especialista en la materia, el Community Manager.

SECUINFOR
LA CIBERSEGURIDAD

Figura 21. Fan page de Facebook
Elaborado por: Mendoza (2023)
A6: Crear perfil en Instagram

Se aprovechd la oportunidad proporcionada por los resultados de las encuestas para
crear un perfil de Instagram para SECUINFOR S.A., el cual incluira el catdlogo de productos
con sus precios y cualquier otra informacidn relevante para los usuarios. Este perfil también
servird como un medio de comunicacion entre la empresa y los clientes, permitiendo a la
empresa compartir informacion relevante sobre productos, promociones y comunicados
importantes. El perfil serd administrado por un experto en la rama, como un Community

Manager, similar a como se maneja una cuenta de Facebook.
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secuinfor — —

Probar

£ BBV Or 5 o o

Publicacio... Seguidores Seguidos
Secuinfor

Editar perfil Compartir perfil -

Figura 22. Cuenta de Insagram
Elaborado por: Mendoza (2023)

AT: Crear WhatsApp Business

Se abrird una cuenta en WhatsApp Business, que es muy utilizado en Ecuador, con el
objetivo de utilizarlo como un canal de comunicacion directa entre la empresa y los clientes.
Ademas, se incluira una tienda en esta cuenta, donde se mostrara un catalogo completo de los
productos y servicios con sus precios, caracteristicas y demas informacion relevante, es
importante resaltar que esta aplicacion permite a las empresas enviar informacion relevante y
actualizaciones en tiempo real a sus clientes, lo que puede ayudar a mantenerlos informados y

aumentar la confianza en la marca.

20:21 B N == -

<

Secuinfor -
- Otra categoria -
=r Servicios de Seguridad de 1a -

Informacion
< Sauces 3 -

> Domingo Cerrado -

Lunes 09:00—18:00

Martes 09:00—18:00

Miercoles 09:00—18:00

Jueves 09:00—18:00

Viernes 09:00—18:00

Sabado Cerrado
== -
[~ https://secuinfor.com -

Anadir otro sitio web

Productos Administrar >

Figura 23. éjémplificacién de WhatsApp
Elaborado por: Mendoza (2023)
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A8: Publicidad Pagada

Para aumentar la efectividad de la estrategia de presencia en redes sociales, no solo es
necesario contar con perfiles en diferentes plataformas, sino también es crucial invertir en
publicidad pagada en las redes sociales con mayor trafico. Por eso se contratard a Meta Ads
para llevar a cabo publicidad en Facebook e Instagram de lunes a viernes, con un costo de $10
por dia. Esto permitira aumentar la interaccion entre el usuario y la empresa, y asi lograr la

conversion mediante post interactivos.

00 Meta Primeros pasos Anunciarte Aprender Ayuda

Administrador de
anuncios

Crea y administra anuncios desde una computadora o

celular.

Ir al administrador de anuncios

Figura 24. Sitio web de Mera Ads.
Elaborado por: Mendoza ((2023))

SECUINFOR

SERVICIOS DE
SEGURIDAD
INFORMATICA

L | ENSEGUIDA DE
sl CONTACTAMOS

HAZCLIC

Figura 25. Ejemplificacion de anuncios para publicidad pagada
Elaborado por: Mendoza ((2023))
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E3. Creacion de Contenido de Valor
A9: Buyer Persona

Es necesario identificar a quién esta dirigido el contenido, es decir, determinar a quién
se busca atraer como cliente ideal. Para lograrlo, se utilizara el concepto de "buyer persona”,
que es un perfil detallado de un cliente ideal. En este caso, las buyer persona seran las empresas
grandes y medianas de los cantones Duran, Guayaquil y Samborondédn. A continuacion, un

ejemplo de un Buyer Persona enfocado en el publico Objetivo de la empresa Secuinfor

MEDIANASY
GRANDES
EMPRESAS

COMERCIAL

ADULTO (26-40)

i i Clientes ¥ Medianas Empresas con Actividad
Mini-bio Comercial

Detalles Personales e Detalles Profesionales

Ubicacion Empresa

Guayaquil, Duran y Samborondon Guayaquil

Ingresos Familiares Tamafio de la empresa

+ de 4 salarios minimos Medianas vy Grandes

Hivel Educacional Responsabilidades

Superior Actividad Comercial

Situacion sentimental Objetivos
Solterola) COMERCIAL

Figura 26. Buyer de persona
Elaborado por: Mendoza ((2023))

A10: Usar Pilares Fundamentales de Contenido

La importancia de los pilares fundamentales en la creacion de contenido valioso es
crucial para atraer y retener a los usuarios. Secuinfor S.A. cred una Fan Page anteriormente,
pero el contenido subido a la pagina no era novedoso para los usuarios. Por eso se decidid
actualizar y hacer el contenido mas atractivo, educativo e interactivo. Esto permite que el
anuncio sea equilibrado y no tedioso para el usuario. El contenido sera compartido en

Facebook, Instagram, y WhatsApp Business.
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All: Aplicacidn de Disefio

La importancia de los pilares fundamentales en la creacion de contenido valioso es
crucial para atraer y retener a los usuarios. Secuinfor S.A. cre6 una Fan Page en el pasado, pero
el contenido subido a la pagina era aburrido e interesante para los usuarios. Por eso se decidio
actualizar y hacer el contenido mas atractivo, educativo e interactivo. Esto permite que el
anuncio sea equilibrado y no tedioso para el usuario. El contenido sera compartido en

Facebook, Instagram, WhatsApp, volantes y tarjetas.

¢ Iniclo  Archivo @ Redimensionar 9 e | & O W ProbarCanvaPro (.?\+ Al [ imprimircarteles NS

i
(B Q cartel (vertical) X © Animar

Disefio

i

Estilos

‘ RISK ALERT

[
Rie fuere.
WWW.SECUINFOR.COM

+Agregar pagina

(2
[ mnen 7\
Figura 27. Aplicacion de disefio
Elaborado por: Mendoza ((2023))

Al2: Realizar En vivos

El crear contenido interesante para la empresa no solo es realizar imagenes y
publicarlas, también es necesario realizar otras acciones que permiten tener una interaccion
mas cercana con los usuarios, como por ejemplo la realizacion de transmisiones en vivo, en el
cual se hablaran de temas importantes como, por ejemplo, la importancia de la Ciberseguridad,
los diferentes tipos de Servicios que tiene la empresa para ayudar a la proteccion de los sistemas
con los que cuenta una organizacion, detecciéon de Vulnerabilidades y asi muchos mas temas
interesantes que capten la atencion , en los vivos se realizardn una vez al mes con un experto

de cada tema y se transmitird por medio de la red social de Facebook.
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LIVE »

STREAM

APRENDE

Figura 28. Post para en vivos
Elaborado por: Mendoza ((2023))
E4 Atraer nuevos Clientes
A13: Publicacion de Contenido en Redes Sociales de Promociones

La Empresa publicard por medio de las redes sociales las diferentes promociones con
las que cuenta , las promociones ayudan a aumentar la impresion positiva de la compafiia y
también es un factor diferenciador de otras empresas con la misma linea de negocios que no
apliguen esta estrategia, por otro lado las promociones también pueden servir para fidelizar a
los clientes con los que actualmente cuente la empresa y otra ventaja es que este contenido
aparecera en los feed de noticias de los usuarios lo que aumentara la visibilidad de la empresas

y sus productos
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FLASH
SALE

FINANCIAMOS LA SEGURIDAD
DE TU INFORMACION

40% OFF

Figura 29. Publicacién de Promociones
Elaborado por: Mendoza (2023))

Al4: Crear un e-commerce atractivo
El uso del comercio electrénico es una excelente forma de atraer nuevos clientes, ya

que su aspecto visual es atractivo para muchos usuarios. Por ello, se planea crear un catalogo
de productos mediante WhatsApp y Facebook, mostrando los productos que ofrece la
distribuidora. Es importante que las fotos utilizadas en el catadlogo sean de buena calidad y
destaquen los productos. Ademas, el logo de la empresa debe ser representativo y utilizado en
todas las plataformas en las que esté presente, como redes sociales, pagina de fans, correos

electrénicos, entre otros
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2022 B N = -

€= Admin. de catalogo

Secuinfor

Servicios de Seguridad de la Informacion

4> Anunciar =L Compartir enlace

—i Afadir un articulo nuevo

—i— Anadir una coleccién nueva
~
Ky
“‘ Revision de Codigo

Seguridad Perimetral

Factor de Doble Autenticacion

Figura 30. Cl:ellltélogo de Whatsc,&pp Business
Elaborado por: Mendoza (2023))
A15: Realizar Conferencias acerca de los Productos y Servicios de la empresa

Esta accidn generara conciencia sobre la importancia de la seguridad de la informacion
porque ayuda a los asistentes a comprender sobre la importancia de proteger sus datos y como
lo pueden hacer, también mejora la percepcion de la marca ya que al brindar informacion
valiosa y establecerse como un experto en el tema, la empresa puede mejorar su reputacion y
aumentar su confianza entre los clientes potenciales y otra ventaja es que se genera una
oportunidad para generar contactos y oportunidades de negocio con posibles clientes y socios.
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La IMPORTAMNMCILA
DE PROTEGER LA
INMFORMACIOMNEMN
LA B NDO
DIGITAL

GONFERENGIA
GIBERSEGURTDAD

DEL 1O AL 15 DE FEBRERO DEL
2OE3E

WY SECUINFOR_COM

Figura 31. Post de conferencia
Elaborado por: Mendoza (2023))
Al6: Postear contenido de los Beneficios que Ofrece la empresa por medio de sus
Productos y Servicios

Por medio de la plataforma Instagram se realizaran publicaciones con disefios
atractivos resaltando beneficios de los productos y servicios que ofrece la empresa, el
objetivo es el mantener a la audiencia constantemente actualizada e informada con Datos
Relevantes que le permitan conocer acerca del giro del negocio y recibir un feedback de lo

que es percibido por el cliente.
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TE AYUDAMOS

Figura 32. Post de Instagram
Elaborado por: Mendoza (2023)

E5: Capacitacion Constante del Personal
Al7: Video-Capacitacion on demand

Este recurso permitird a la empresa ofrecer a sus empleados a través de cursos
grabados de los temas a tratar capacitarse sin estar limitados a fechas y horas en especifico,

esto es de gran ventaja para ambas partes ya que el empleado puede realizar el curso de

manera tranquila y en un horario factible sino puede hacerlo dentro de la jornada laboral y el

beneficio para la empresa al contar con un personal calificado.

-

TODO EL PERSONAL

f

ASISTENCIA OBLIGATORIA

E
Figura 33. Capactiacion
Elaborado por: Mendoza ((2023))
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A18: Alianzas Estratégicas

La empresa optara por realizar convenios con instituciones educativas como los
Tecnologicos con la finalidad fin de mantener capacitado a su plantilla, con esta accion los
empleados podran aprender nuevos conocimientos en su rama profesional o que puedan lograr

un grado académico mayor y de esta manera ayude al crecimiento de la empresa por medio de
los conocimientos que va adquiriendo.

INSCRIBETE

CONVENIO CON
TECNOLOGICO
BOLIVARIANO

WWW.SECUINFOR.COM

AYUDAMOS A
CRECER

Figura 34. Imagen para la capacitacion
Elaborado por: Mendoza (2022)

Al19: Gaiming

Esta accion consiste en apoyarse en juegos y concursos para ayudar a los empleados de
la empresa a aprender las necesidades de su area mientras se divierten, esta técnica ayuda a
mejorar la colaboracion en equipo y a potenciar tanto las habilidades individuales como las del

equipo, Ademas, es Util para integrar a nuevos miembros en el equipo de trabajo.
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DIVIERTETE
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Figura 35. Curso virtual
Elaborado por: Mendoza (2023)
A20: Instructor Interno

Lo que se va a realizar es elegir a los empleados con mas experiencia y entrenarlos
como instructores. Es comun que entre los miembros del equipo haya individuos con
habilidades y conocimientos especializados, los cuales son ideales para esta tarea. Al estimular
a estas personas para que ayuden en la capacitacion del personal podréan llegar a convertirse en
lideres dentro de sus equipos de trabajo.

INSTRUCTOR
INTERNO

, &SECUINFOR

Figura 36. Instructores interno
Elaborado por: Mendoza (2023)
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3.3 Monitoreo y Control

Tabla 16.
Plan de accién

) ) ¢Con que?
¢Que? Estrategia
Recursos

¢ Quién?

Responsable

1

Semestre

¢ Cuando? Fecha
2 3 4 5 6

Semestre Semestre Semestre Semestre Semestre

E1.- Activacion de marca en linea
E2.- Presencia en Redes Sociales

E3.- Creacion de Contenido de Humanoy
Valor Financiero
E4.- Atraer nuevos Clientes

E5.- Capacitacion Constante del

Personal
Elaborado por: Mendoza (2023)

Programador web
Social Media
Manager
Community
Manager

Propietaria

Coach
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3.4 Presupuesto

Tabla 17.
Costo de Marketing
Detalle Costo unitario Costo Total

Desarrollo de péagina web $1,500.00
Rfeglstro de la pagina web en motores de $900.00
busqueda
Manejo de clientes a través de un $3,050.00
sistema CRM $500.00
Control y monitoreo de las actividades
por medio de Google Analytics $150.00
Recrear fan Page de Facebook $300.00
Crear perfil en Instagram 300.00

P g X $3,900.00
Crear WhatsApp Business $300.00
Publicidad Pagada $3,000.00
Buyer Persona $50.00
Usar Pilares Fundamentales de $0.00
Contenido ' $1,550.00
Aplicacion de Disefio $0.00
Realizar En vivos $1,500.00
Publicacion de Contenido en Redes $1.500.00
Sociales de Promociones
Crear un e-commerce atractivo $300.00
Realizar Conferencias acerca de los
Productos y Servicios de la empresa $300.00
Postear contenido de los Beneficios que $5.400.00
Ofrece la empresa por medio de sus $1,500.00 T
Productos y Servicios
Video-Capacitacion on demand $900.00
Alianzas Estratégicas $300.00
Gaiming $300.00
Instructor Interno $300.00

TOTAL $13,900.00

Elaborado por: Mendoza (2023)
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Tabla 18.
Flujo de caja proyectada

Detalle Periodo 0 Periodo1 Periodo?2 Periodo3
INVERSION $13,900.00
INGRESOS

(=) TOTAL DE INGRESOS

COSTOS DE PRODUCCION
(=) Total de costos de produccion
(=) Utilidad Marginal Proyectada
COSTOS DE MARKETING/VENTAS
Desarrollo de pagina web
Registro de la pagina web en motores de
busqueda
Manejo de clientes a través de un sistema
CRM
Control y monitoreo de las actividades por
medio de Google Analytics
Recrear fan Page de Facebook
Crear perfil en Instagram
Crear WhatsApp Business
Publicidad Pagada
Buyer Persona
Usar Pilares Fundamentales de Contenido
Aplicacion de Disefio
Realizar En vivos

Publicacion de Contenido en Redes
Sociales de Promociones

Crear un e-commerce atractivo

Realizar Conferencias acerca de los

Productos y Servicios de la empresa

Postear contenido de los Beneficios que

Ofrece la empresa por medio de sus

Productos y Servicios

Video-Capacitacion on demand

Alianzas Estratégicas

Gaiming

Instructor Interno

(=) Total de costos de Marketing/VVentas
COSTOS DE ADMINISTRACION

(+) Mano de Obra Indirecta

(+) Gastos de Operacion

(=) Total de costos de Administracion

COSTOS FINANCIERO
(+) Interés de Prestamo
(=) Total de costos financiero

$54,594.88 $65,513.86 $78,616.63

$21,837.95 $26,205.54 $31,446.65
$32,756.93 $39,308.31 $47,169.98

$1,500.00  $0.00 $0.00
$300.00  $300.00 $300.00

$300.00  $100.00 $100.00

$50.00 $50.00 $50.00

$100.00  $100.00 $100.00

$100.00  $100.00 $100.00

$100.00  $100.00 $100.00
$1,000.00 $1,000.00 $1,000.00

$50.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00
$0.00 $0.00 $0.00

$500.00  $500.00 $500.00
$500.00  $500.00 $500.00
$100.00  $100.00 $100.00
$100.00  $100.00 $100.00

$500.00  $500.00 $500.00

$300.00  $300.00 $300.00
$100.00  $100.00 $100.00
$100.00  $100.00 $100.00
$100.00  $100.00 $100.00
$5,800.00 $4,050.00 $4,050.00

$10,918.98 $10,918.98 $10,918.98
$6,551.39 $6,551.39 $6,551.39
$17,470.36 $17,470.36 $17,470.36

$977.42  $638.30 $240.45
$977.42  $638.30 $240.45
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(=) TOTAL DE COSTOS

(=) Utilidad Bruta Proyectada
(-) 15% de Paricipacion de los
trabajadores

(=) Flujo Antes del Impuesto a la Renta

(-) 22% Impuesto a la Renta
(=) Flujo Después de Impuestos
Proyectados

(-) Pago de préstamo
(=) Flujo de Caja Netos Proyectado

$24,247.78 $22,158.66 $21,760.82
$8,509.15 $17,149.65 $25,409.16

$1,276.37 $2,572.45 $3,811.37

$7,232.78 $14,577.20 $21,597.79
$1,591.21 $3,206.98 $4,751.51

$5,641.57 $11,370.22 $16,846.27

$1,957.97 $2,297.09 $2,694.94
$3,683.59 $9,073.13 $14,151.34

Elaborado por: Mendoza (2023)

Tabla 19.
Indicadores financiera

Descripcion Periodo0  Periodo1l Periodo2 Periodo3 TMAR VAN TIR
Flujo de Caja Neto Proyectado $3,683.59  $9,073.13 $14,151.34
Inversion Fija $0.00
Capital de Trabajo -$13,900.00 16.24% $4,993.17 33.06%
Inversion Total -$13,900.00 $3,683.59  $9,073.13 $14,151.34

PAYBACK -$13,900.00 -$10,216.41 -$1,143.28 $13,008.06

Elaborado por: Mendoza (2023)
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CONCLUSIONES
Con el Presente proyecto se analizo la situacion actual de la empresa Secuinfor y se
pudo concluir que la misma no cuenta con presencia digital debido a que no
consideraban la importancia de la tecnologia y las redes sociales para su negocio
afectando en los resultados , por lo que se consideré que la empresa debe contar con
presencia digital en redes sociales y de esta manera alcanzar nuevos clientes y
Contraten el servicio, de igual forma llevar a cabo las estrategias como un medio de
comunicacion para recibir un feedback por parte de los clientes y se pueda ir mejorando
la imagen corporativa, por esta razon se van a desarrollar estrategias de marketing

digital que ayuden a la empresa Secuinfor S.A, a incrementar las ventas del negocio.

Los objetivos de la investigacion fueron definidos con precision y claridad, el aporte de
la investigacion de campo también fue importante en la definicion de los objetivos ya
que nos ofrecid una vision clara de como se encontraba la empresa en el mercado , el
marco tedrico proporciono informacion relevante en relacion al objeto de estudio y el
campo de accién y esto permitio establecer las bases para el desarrollo de la propuesta
y la seleccion de estrategias para la empresa, también se tuvo en cuenta los aspectos
que la empresa debe considerar al momento de realizar las estrategias, estas deben estar
en concordancia con el presupuesto y el contexto en el que se desarrollan para mejorar

las ventas en el negocio.

El proyecto en cuestion tiene como objetivo principal desarrollar tacticas de marketing
digital para aumentar las ventas de la empresa Secuinfor S., para lograr esto, se llevo a
cabo una investigacion de campo en la que se encuestd a una muestra significativa de
medianas y grandes empresas y los resultados de esta investigacion indican que es
necesario que la empresa tenga una presencia en linea donde se brinde informacién
acerca de los productos y servicios que ofrece con contenido novedoso que llame su
atencion e incentive la compra, con base en estos hallazgos, se han establecido

estrategias y acciones para mejorar las ventas de la empresa.
Las redes sociales se encuentran entre los principales medios digitales que prefiere el
publico objetivo de la empresa Secuinfor cuando busca informacién acerca de un

servicio para contratar en su negocio, teniendo el 50% de preferencia, el
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desconocimiento del servicio también lo conforma un 50% de encuestados, estos
factores relevantes dentro de la investigacion estan relacionados ya que la poblacion
considerada desea que su proceso de seleccion de un servicio sea méas sencillo
encontrando todo lo que necesita saber en las redes sociales de las empresas que busca,
por ello en el presente proyecto se desarrolld las diferentes acciones a llevar a cabo para

satisfacer las necesidades actuales del mercado objetivo de Secuinfor S.A
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RECOMENDACIONES

e Se recomienda a la empresa adoptar tacticas de marketing digital, ya que se ha
comprobado que son rentables y pueden generar importantes beneficios para la misma,
mediante acciones como la creacion de paginas de Facebook, Instagram y WhatsApp,
asi como publicidad pagada en estas plataformas. Esto ayudard a SECINFOR S.A. a
ampliar su base de clientes y aumentar sus ingresos por ventas. Por lo tanto, es
importante tener claro a quién va dirigido el contenido antes de publicarlo, ya sea en
redes sociales 0 en anuncios pagados para asi crear contenido acorde a los pilares

fundamentales y lograr una mayor interaccion con los usuarios.

e Se recomienda que se lleven a cabo acciones para fidelizar a los clientes, es decir,
construir una relacion de largo plazo, esta estrategia se puede realizar por medio de las
siguientes actividades, como por ejemplo realizando conferencias que ayuden a los
clientes a estar al dia con temas de seguridad informética que le ayudaran en su linea
de negocio, asi como también promociones que se lanzaran por ser clientes que han
contratado por varias ocasiones el servicio, la atencion al cliente es un factor
diferenciador momento de decidir adquirir un bien o servicio, por ello la comunicacion
que mantenga la empresa con el cliente debe ser cordial y constantes, se pretende que

a través de la plataforma de WhatsApp se mantengan en comunicacion ambas partes.

e Al aplicar nuevas estrategias y acciones de marketing, laempresa notara un crecimiento
en sus ventas, mejorara la imagen en redes sociales, y creara lazos de relaciones mas
fuertes con sus clientes, por lo que se recomienda destinar recursos financieros y tiempo
para la realizacion de estas actividades. También se recomienda que se mantenga una
constante investigacion en el mercado de Seguridad de la informacion para adaptarse a
los cambios y tendencias del consumidor. Estas investigaciones pueden llevarse a cabo
a través de encuestas en redes sociales como Facebook o Instagram para conocer las

preferencias de los clientes.
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ANEXOS
Anexo 1. Ley de soporte

CAPITULO IV
INFORMACION BASICA COMERCIAL

Art.9.- Informacién Plblica.- Todos los bienes a ser comercializados deberan exhibir sus respectivos
precios, peso y medidas, de acuerdo a la naturaleza del producto.

Toda informacién relacionada al valor de los bienes y servicios debera incluir, ademas del precio
total, los montos adicionales correspondientes a impuestos y otros recargos, de tal manera que el
consumidor pueda conocer el valor final.

Ademas del precio total del bien, debera incluirse en los casos en que la naturaleza del producto lo
permita, el precio unitario expresado en medidas de peso y/o volumen.

CAPITULO IX
PRACTICAS PROHIEIDAS

Art. 55.- Constituyen practicas abusivas de mercado, y estan absolutamente prohibidas al proveedor,
entre otras, las siguientes:

1. Condicionar la venta de un bien a la compra de otro o a la contratacién de un servicio, salvo que
por disposicién legal el consumidor deba cumplir con algan requisito;

2. Rehusar atender a los consumidores cuando su stock lo permita;

3. Enviar al consumidor cualquier servicio o producto sin que éste lo haya solicitado. En tal hipétesis,
se entenderan como muestras gratis los bienes y/o servicios enviados;

4. Aprovecharse dolosamente de la edad, salud, instruccién o capacidad del consumidor para
venderle determinado bien o servicio;

5. Colocar en el mercado productos u ofertar la prestacién de servicios que no cumplan con las
normas técnicas y de calidad expedidas por los drganos competentes;

Art. B7 .- Delegacion.- El Instituto Ecuatoriano de Normalizacién - INEN - y las demas autoridades
competentes, podran, de acuerdo con la ley y los Reglamentos, delegar |la facultad de control de
calidad mencionada en el Art. anterior, a los Municipios que cuenten con la capacidad para asumir
dicha responsabilidad.
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Art. §9.- Suspension de publicidad engafiosa. La suspension de la difusion de publicidad engafiosa
se implementara de conformidad con lo dispuesto en la Ley Orgénica de Defensa del Consumnidor y
la Ley Organica de Regulacidn de Control del Poder de Mercado.

Mota: Articulo sustituido por articulo 57 de Ley Mo. 0, publicada en Registro Oficial Suplemento 432
de 20 de Febrero del 2019 .

Art. 62.- Prohibicidn.- Esta prohibida la difusion a través de todo medio de comunicacion social de
contenidos discriminatorios que tenga por objeto o resultado menoscabar o anular el reconocimiento,
goce o ejercicio de los derechos humanos reconocidos en la Constitucion vy en los instrumentos
internacionales ratificados por el Ecuador.

Se prohibe también la difusion de mensajes a través de los medios de comunicacion que constituyan
apologia de la discriminacién e incitacion a la realizacion de practicas o actos violentos basados en
algln tipo de mensaje discriminatorio.

La persona afectada podra ejercer las acciones conslitucionales gue le asista o acudir a la
Defensoria del Pueblo para gue inicie los procesos de proteccion de derechos, de conformidad a sus
competencias.

TITULO IV
Regulacion de contenidos

Art. 60.- ldentificacién y clasificacién de los tipos de contenidos.- Para efectos de esta Ley, los
contenidos de radiodifusion sonora, television, los canales locales de los sistermas de audio v video
por suscripeidn, y de los medios impresos, se identifican y clasifican en:

a. Informativos -;

b. De opinion -O;

¢. Formativosfeducativosfculturales -F;
d. Entretenimiento -E;

e. Deportivos -D; vy,

f. Publicitarios -P.

Los medios de comunicacion tienen la obligacion de clasificar todos los contenidos de su publicacion
o programacion con criterios vy parametros jurfdicos y técnicos determinados por el Consejo de
Regulacidn, Desarrollo y Promecidn de la Informacion y Comunicacian.

Los medios de comunicacion de radiodifusion sonora y television, plblicos, privados y comunitarios
deben identificar el tipo de contenido; y sefialar si son o no aptos para todo pdblico, con el fin de gue
la audiencia pueda decidir sobre &l contenido de su preferencia.

Quedan exentos de la obligacion de identificar los contenidos publicitarios, los medios radiales que
inserten publicidad en las narraciones de espectaculos deportivos o similares que se realicen en
transmisiones en vivo o diferidas.

Art. 84.- Definicidn.- Los medios de comunicacidn privados son personas naturales o juridicas de
derecho privado con finalidad de lucro, cuyo objeto es la prestacién de servicios comerciales de
divulgacion o intercambio de contenidos, de su propia creacidn o provistas por lerceros, a traves de
diversas plataformas tecnoldgicas de comunicacian.

Art. 96.- Inversién en publicidad privada.- Los anunciantes privados para publicidad de productos,
servicios o bienes que se oferten a nivel nacional en los medios de comunicacion social, procuraran
una distribucién eguitativa en la pauta publicitaria en los medios de comunicacion de cobertura
regional o local, que no podra ser menor al 109%.

MNota: Articulo sustituido por articulo 79 de Ley No. 0, publicada en Registro Oficial Suplemento 432
de 20 de Febrero del 2019 .
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Anexo SEQ Anexo \* ARABIC 3 Ley de Comercio electrdnico, firmas electrdnicas y mensajes de datos

Art. 9.- Proteccién de datos.- Para la elaboracion, transferencia o utilizacion de bases de datos,
obtenidas directa o indirectamente del uso o transmisién de mensajes de datos, se requerira el
consentimiento expreso del titular de éstos, quien podra seleccionar la informacién a compartirse con
terceros.

Art. 58.- A continuacion del articulo 202, incliyanse los siguientes articulos innumerados:

"Art. .- El que empleando cualquier medio electrénico, informatico o afin, violentare claves o
sistemas de seguridad, para acceder u obtener informacién protegida, contenida en sistemas de
informacion; para wvulnerar el secreto, confidencialidad y reserva, o simplemente vulnerar la
seguridad, sera reprimido con prision de seis meses a un afio y multa de quinientos a mil délares de
los Estados Unidos de Morteamérica.

Art.60.- A continuacién del articulo 353, agréguese el siguiente articulo innumerado:

"Art. ...- Falsificacién electrénica.- Son reos de falsificacion electrénica la persona o personas que
con animo de lucro o bien para causar un perjuicio a un tercero, utilizando cualquier medio; alteren o
modifiguen mensajes de datos, o la informacidn incluida en éstos, que se encuentre contenida en
cualquier soporte material, sistema de informacién o telematico, ya sea:

Art. 49.- Consentimiento para el uso de medios electrénicos.- De requerirse que la informacién
relativa a un servicio electrénico, incluido el comercio electrénico, deba constar por escrito, el uso de
medios electrénicos para proporcionar o permitir el acceso a esa informacién, sera valido si:

a) El consumidor ha consentido expresamente en tal uso y no ha objetado tal consentimiento; y,
b} El consumidor en forma previa a su consentimiento ha sido informado, a satisfaccién, de forma
clara y precisa, sobre:

1. Su derecho u opcién de recibir la informacién en papel o por medios no electrénicos;

2. Su derecho a objetar su consentimiento en lo posterior y las consecuencias de cualquier tipo al
hacerlo, incluidas la terminacién contractual o el pago de cualquier tarifa por dicha accién;

3. Los procedimientos a seguir por parte del consumidor para retirar su consentimiento y para
actualizar |la informacién proporcionada; y,

4. Los procedimientos para que, posteriormente al consentimiento, el consumidor pueda obtener una
copia impresa en papel de los registros electrénicos y el costo de esta copia, en caso de existir.

Art. 50.- Informacién al consumidor.- En la prestacion de servicios electrénicos en el Ecuador, el
consumidor debera estar suficientemente informado de sus derechos y obligaciones, de conformidad
con lo previsto en la Ley Organica de Defensa del Consumidor y su Reglamento.

Art. 48.- Consentimiento para aceptar mensajes de datos.- Previamente a que el consumidor o
usuario exprese su consentimiento para aceptar registros electronicos o mensajes de datos, debe
ser informado clara, precisa y satisfactoriamente, sobre los equipos y programas que requiere para
acceder a dichos registros o mensajes.
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Anexo 2. Formato de encuesta

Marketing digital en servicios de seguridad de

la informacion

Buenos dias/tardes.

Se estd trabajando en una investigacion que tiene como propdsito el conocer los
servicios informaticos en materia de seguridad de la informacidon que actualmente
maneja su empresa, para proponer estrategias que permitan mejorar las ventas de la

empresa Secuinfor S.A. Por lo tanto, se le pide su ayuda para que conteste algunas

preguntas.
*Obligatorio
1. Ingrese el nombre de su empresa *
2. ¢Qué programa informatico utiliza para su giro de negocio?
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Marca solo un dévalo.

Software propietario

Software libre

Microsoft Office (Access, Excel)
Ninguno de los anteriores

¢Qué le impediria contar con asesoramiento externo para la seguridad de Ia

informaciéon?

Marca solo un ovalo.

Desconocimiento del servicio.
Recelo de informacion
Costos de Operacion

No es algo necesario para la empresa.

¢Con qué frecuencia usted solicita un servicio de seguridad informatica al afio dentro

de su empresa?

Marca solo un ovalo.

1vez

2-3 veces

4-5 veces

Mas de 5 veces

Ninguna vez
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5.

¢Qué aspectos usted considera al momento de decidirse por contratar un servicio de

la seguridad de la informacion?
Marca solo un dvalo.
Experiencia
Precio
Tiempo del servicio
Atencidn
Garantias

¢Posee en su empresa algun departamento o personal que administre los servicios de

seguridad de la informacidon?

Marca solo un ovalo.

S|

NO

¢Posee alguna empresa que actualmente provea de servicios de seguridad de la

informacion?

Marca solo un ovalo.

S|

NO

¢Cual es el presupuesto que usted dispondria al afo para un servicio de la seguridad

de la informacion?

Marca solo un ovalo.
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9.

10.

$100 a $500
$500 a $1000

$1000 a $1500
Mas de $1500

Califique, ¢Qué tan dispuesto estd en solicitar el servicio de seguridad de la

informaciéon?

Sumamente dispuesto

Indispuestos

¢Qué le gustaria que tenga una empresa que ofrezca un servicio de asesoramiento y
ayuda en materia de seguridad de la informacién para diferenciarse del resto de

marcas?

Marca solo un ovalo.
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Oficinas fisicas

Acuerdos

Servicios de Capacitacion

Servicios de Post Venta
Personal Calificado y Certificado

11. ¢Através de que canal informativo usted busca informacion sobre marcas que

brinden el servicio de seguridad de la informacién?

Marca solo un ovalo.

Redes Sociales
Buscadores online
Referencias profesionales

Representante de Marcas

Google no cred ni aprobd este contenido.

Google rormularios
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https://www.google.com/forms/about/?utm_source=product&utm_medium=forms_logo&utm_campaign=forms
https://www.google.com/forms/about/?utm_source=product&utm_medium=forms_logo&utm_campaign=forms
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