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RESUMEN:

El presente proyecto se enfoca en la empresa Tradingtello SA, un servicio de
grdas ubicado en el cantén de Duran en Lotizacion Las Brisas. Su actividad
principal es el servicio de grias a empresas de construccion, cuenta con mas de
11 afios de trayectoria en el mercado. En el capitulo 1 corresponde al enfoque de
la propuesta, es decir, se presenta la problematica en que la empresa no cuenta
con presencia en el mercado de gruas en las plataformas digitales. Eso se refleja
en una cartera de clientes limitada y un estancamiento en sus ingresos, situacion
atribuible a diversos factores. En el capitulo 2 se enfoca en el marco teorico y
busca abordar la problematica al introducir la aplicacion del Marketing Digital.
Para lograrlo, se llevd a cabo una investigacion profunda fundamentada en
fuentes bibliograficas, estudios previos y términos en relacién a este campo que
se ve reflejado en el contenido del capitulo. En el capitulo 3, se presenta el marco
metodologico en el cual se aplica el método deductivo e inductivo, dando como
resultado, se adopte un enfoque mixto y un alcance descriptivo-exploratorio. Para
llevar a cabo este enfoque, se realizé la recopilacion de datos a través de una
encuesta dirigida a clientes prospectos, asi como entrevistas tanto al gerente
general de la empresa como a expertos en Marketing digital. Por ultimo, en el
capitulo 4, se expone la propuesta para la solucién a la problematica, donde se
desarrollan estrategias de Marketing Digital, con el propdsito de incrementar su
participaciéon en el mercado de gruas. Asimismo, se detalla el presupuesto de
costos del proyecto.
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RESUMEN

El presente proyecto se enfoca en la empresa Tradingtello SA, un servicio
de gruas ubicado en el cantén de Duran en Lotizacién Las Brisas. Su actividad
principal es el servicio de grias a empresas de construccion, cuenta con mas de

11 afios de trayectoria en el mercado.

En el capitulo 1 corresponde al enfoque de la propuesta, es decir, se
presenta la problemética en que la empresa no cuenta con presencia en el
mercado de gruas en las plataformas digitales. Eso se refleja en una cartera de
clientes limitada y un estancamiento en sus ingresos, situacién atribuible a

diversos factores.

En el capitulo 2 se enfoca en el marco tedrico y busca abordar la
problematica al introducir la aplicacién del Marketing Digital. Para lograrlo, se
llevé a cabo una investigacion profunda fundamentada en fuentes bibliogréficas,
estudios previos y términos en relacion a este campo que se ve reflejado en el

contenido del capitulo.

En el capitulo 3, se presenta el marco metodolégico en el cual se aplica
el método deductivo e inductivo, dando como resultado, se adopte un enfoque
mixto y un alcance descriptivo-exploratorio. Para llevar a cabo este enfoque, se
realizd la recopilacion de datos a través de una encuesta dirigida a clientes
prospectos, asi como entrevistas tanto al gerente general de la empresa como a
expertos en Marketing digital.

Por ultimo, en el capitulo 4, se expone la propuesta para la solucion a la
problematica, donde se desarrollan estrategias de Marketing Digital, con el
propdsito de incrementar su participacion en el mercado de graas. Asimismo, se

detalla el presupuesto de costos del proyecto.



ABSTRACT

This project focuses on the company Tradingtello SA, a towing service
located in the canton of Durén in Lotization Las Brisas. Its main activity is the
service of cranes to construction companies, it has more than 11 years of

experience in the market.

Chapter 1 corresponds to the approach of the proposal, that is, the
problem is presented in which the company does not have a presence in the
crane market on digital platforms. This is reflected in a limited client portfolio and

a stagnation in its income, a situation attributable to various factors.

In chapter 2 it focuses on the theoretical framework and seeks to address
the problem by introducing the application of Digital Marketing. To achieve this,
a deep investigation was carried out based on bibliographic sources, previous
studies and terms in relation to this field that is reflected in the content of the

chapter.

In chapter 3, the methodological framework is presented in which the
deductive and inductive method is applied, resulting in a mixed approach and a
descriptive-exploratory scope. To carry out this approach, data collection was
carried out through a survey aimed at prospective clients, as well as interviews

with both the general manager of the company and experts in digital Marketing.

Finally, in chapter 4, the proposal for the solution to the problem is
exposed, where Digital Marketing strategies are developed, with the purpose of
increasing their participation in the crane market. Likewise, the cost budget of the

project is detailed.
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INTRODUCCION

Hoy en dia, tanto las empresas como las microempresas tienen como objetivo
adaptarse y aprovechar las ultimas tendencias tecnoldgicas, lo cual es esencial para
obtener una ventaja competitiva. Mediante el uso estratégico de las redes sociales, los
motores de busqueda, la publicidad en linea y otras tecnologias digitales, las empresas
de remolque pueden dirigirse a segmentos de clientes especificos con mensajes
personalizados y adaptados. Esto no solo mejorara su capacidad para atraer nuevos
clientes, sino que también aumentara la participacion de la audiencia y construira una
marca mas fuerte. Ademas, las empresas deben monitorear a sus clientes y tomar
medidas para aumentar su ventaja competitiva a fin de asegurar y hacer crecer la

supervivencia de su negocio.

Tradingtello S.A., es una empresa ubicada en el canton de Duran en Lotizacion
Las Brisas, con mas de 11 afios de experiencia en el mercado de grias. Ha
experimentado un crecimiento gradual en el mercado, sin embargo, se ha evidenciado
una cartera de clientes limitada. Ademas, se ha detectado un escaso conocimiento del
entorno empresarial en el que participa, lo que ha llevado a la implementacion de
estrategias no idoneas y ha generado baja participacion en el mercado. Por esta razon,
se plantea la implementacion de estrategias de publicidad en linea como una posible
solucion para abordar el problema detectado. En un mercado en constante cambio, las
empresas de construccion, siendo el puablico objetivo de Tradingtello SA, muestran una
creciente exigencia y buscan el mejor servicio para cubrir sus necesidades. La
capacidad de adaptarse a los métodos de comunicacion es importante para atender

dichas demandas y lograr el éxito de la empresa.

En cuanto a la investigacion general, comprende el Capitulo I, donde se
presentan los temas relacionados con el servicio de gruas de "Tradingtello S.A", como
la formulacién del problema, la identificacion de objetivos generales y especificos, el
disefio de equipos y la formulacion de hipétesis que son objeto de investigacion y
verificacion institucional de procesos. El Capitulo Il aborda la base tedrica, incluyendo
los antecedentes de investigaciones anteriores y el marco tedrico, definiendo el objeto

y campo de investigacion, asi como el contenido de la investigacion correspondiente.
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El marco legal proporciona los parametros legales para la proteccion del proyecto. En
el Capitulo 3 se describen los métodos, técnicas y herramientas de investigacion,
incluyendo métodos mixtos, poblacion y muestreo, y se presentan y analizan los
resultados de encuestas y entrevistas para comprender situaciones problematicas.
Finalmente, se explica una propuesta de investigacion que detalla las tacticas y

técnicas de la estrategia publicitaria.



CAPITULO |
ENFOQUE DE LA PROPUESTA
1.1.Tema

Marketing Digital en el incremento de participacion de mercado de la empresa
Tradingtello S.A., ciudad de Duréan.

1.2.Contexto de la investigacion / Diagnéstico

Tradingtello SA, es una empresa ubicada en el canton de Duran en Lotizaciéon
Las Brisas, cuenta con mas de 11 afios de experiencia en el mercado de gruas. Su
actividad principal es el alquiler de equipos de maquinarias con operador, lo que permite
atender a empresas que no cuentan con experiencia en el manejo de dichos equipos.
Ademas, se dedican al servicio de solo el alquiler de equipos sin operador, dirigido a
aquellas empresas que ya cuenten con conocimientos en el manejo de maquinas.
Adicionalmente, cuentan con dos tipos de equipos de transporte como: gruas méviles
gue se identifican por tener mas ruedas que un vehiculo convencional para tener el
equilibrio al momento de la carga, y gruas telescopicas que se diferencian por tener
una pluma que en su interior con varios cilindros, lo que lleva a levantar objetos pesados

con mayor rapidez y precision.

A lo largo del tiempo, Tradingtello SA ha experimentado un incremento lento en
el mercado de gruas, por lo que da como resultado que su cartera de clientes es
limitada, lo que ha generado que cuenten con poca captacion de clientes. La empresa
ha dependido en gran medida de las referencias de clientes que previamente han
adquirido el servicio de Tradingtello SA. También, se ha evidenciado un escaso
conocimiento del entorno empresarial en el que participa, lo que ha llevado a la
implementacion de estrategias no idoneas que generan baja participacion en el
mercado. Asimismo, no se han desarrollado estrategias digitales en adaptacion a las

tendencias que genera el mercado.

Por otro lado, la empresa no ha definido de manera clara su ventaja competitiva,
lo que impide que se destaque en el mercado y diferenciarse de sus competidores,

impidiéndole superarlos. Desde la perspectiva de Tello Paute (2022), gerente general



de Tradingtello SA considera a la empresa “Gruas Pattison” como un competidor directo
y, esto se debe a que “Gruas Pattison” tiene mayor afluencia de clientes. Ademas,
“Gruas Pattison” utiliza herramientas de marketing online y se encuentra presente en
dos redes sociales (Facebook e Instagram) como herramientas publicitarias para la
expansion de su negocio, lo que debilita ain mas el impacto de Tradingtello SA en el

mercado de gruas.

Segun lo mencionado, si la situacion actual de la empresa persiste y no se toman
decisiones adecuadas para lograr una posicion favorable, es posible que continlen
enfrentando dificultades para atraer clientes y por ende, lo que tendria un impacto
negativo en la economia de la empresa e incluso podria llevar a la empresa a la ruptura.
De esta manera, al no establecer estrategias claves para promocionar de manera
segura el servicio de gruas, la empresa seguira limitandose ante las oportunidades de
crecimiento y afectar el funcionamiento general de la empresa. Ademas de eso, con las
limitaciones en la empresa podria tener un impacto interno en las negociaciones con
proveedores y en la capacidad de establecer alianzas estratégicas para fortalecer el

posicionamiento en el mercado.

Por las razones mencionadas, es de vital importancia corregir la situacién
expuesta y para ello es necesario tener un profundo conocimiento del entorno
empresarial en el que participan, permitiendo implementar estrategias adecuadas y
tener en claro al publico objetivo al que se desea dirigir. Por lo tanto, al tener este
conocimiento, se podra transmitir la seguridad en los servicios o productos ofrecidos al
consumidor y captar clientes potenciales de manera segura. Asimismo, este
conocimiento permitira identificar oportunidades para consolidar la marca y mejorar la
participacion de mercado frente a la competencia actual como ante nuevos
competidores que puedan surgir. Esto lo logrard mediante la implementacion de
estrategias enfocada al Marketing Digital, asegurando asi el logro exitoso de los

objetivos y el fortalecimiento de la empresa.

Por consiguiente, al implementar Marketing Digital proporciona una ventaja
significativa para la empresa, ya que permite lograr cambios positivos que favorecen a

la estabilidad y crecimiento del negocio. Al utilizar estrategias de Marketing adecuadas,



la empresa tiene la oportunidad de introducirse en la mente del consumidor gracias a
la calidad del servicio que brinda para satisfacer sus necesidades. Adicionalmente, esto
genera una ventaja en el mercado de gruas, lo que refleja un impacto positivo en los

ingresos del negocio.

Por lo tanto, el Marketing Digital es una herramienta significativa para aumentar
la participacion de mercado, permitiendo transmitir contenido valioso para la captacion
de clientes potenciales y establecer un contacto directo con ellos, brindando la
oportunidad de proporcionar una atencion personalizada para la satisfaccion de
acuerdo con sus necesidades. Ademas, ayuda a obtener el reconocimiento de marca,
siendo prioridad para los clientes al momento de requerir un servicio de graas, por la

creacion de valor que propone.
1.3.Situacion ainvestigar

¢, Cémo el Marketing digital puede incrementar la participacion de mercado de la

empresa “Tradingtello” en la ciudad de Duran?
1.4.Objetivo General

Desarrollar Marketing Digital para el incremento de participacion de mercado de

la empresa “Tradingtello S.A”, ciudad de Duran.
1.5.0bjetivos Especificos

e Realizar un diagndstico de la situacion actual de la empresa “Tradingtello S.A”.

e I|dentificar las principales teorias del marketing digital, herramientas digitales y
posicionamiento, involucradas en el trabajo de investigacion.

e Establecer estrategias de marketing digital para el incremento de participacion de
mercado de la empresa “Tradingtello S.A”.

e Monitorear las estrategias propuestas para el cumplimiento de los objetivos

planteados, en el presente trabajo de investigacion.
1.6.1dea a Defender

El desarrollo de Marketing Digital, permitira incrementar la participacion de

mercado de la empresa “Tradingtello S.A”, ciudad de Duran.



1.7.Linea de Investigacion Institucional/Facultad

El presente proyecto esta asociado con el dominio establecido por la Universidad
Laica Vicente Rocafuerte e Guayaquil, que se encuentra dirigido hacia el desarrollo
estratégico y los emprendimientos sustentables a través del marketing digital y la linea
de la facultad que es Marketing de comercio y negocios glocales. El propdsito es
incrementar la participacion de mercado de la empresa y desarrollar una estrategia de

marketing especifica para su publico objetivo.



CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL
2.1.Marco Teorico
2.1.1. Antecedentes

La autora Mena (2019) en su tesis de maestria hombrada como “Plan de
Marketing Digital para el posicionamiento en redes sociales de la empresa Asistensalud
SA, Guayaquil” (P.1). Se sugirié un plan de marketing digital como objetivo general:
Posicionar el clima laboral en el mercado y aumentar las ventas mediante la promocién
de sus servicios a través de redes sociales. Este enfoque se basa en métodos
descriptivos y exploratorios, donde se emplean medios de subsistencia bibliografia.
Ademas, se examinan 65 ejemplos de empresas del sector de vigilancia y salud

correlacién positiva privada a través de datos estadisticos.

En relacién a lo citado por las autoras, argumentan que el desarrollo es
importante, para elaborar un plan de marketing que incluye un con andlisis externo e
interno de la empresa. Por lo tanto, se sugiere a Tradingtello SA la elaboracion de una
estrategia de posicionamiento en redes sociales, especialmente Facebook y sitios web.
Esta recomendacion surge de la investigacion realizada, la cual indica que la empresa
deberia enfocarse en mantener, monitorear, actualizar y administrar cual de las redes

tiene la mayor interaccion y trafico a nivel global.

De acuerdo a la tesis de Silva (2021) titulada “Marketing Digital y
posicionamiento de la empresa Montalvo Sal6n & Spa; Huacho” (pag. 1), la autora
concluye que existe una relacion entre el marketing digital y el posicionamiento, y que
esto puede tener un impacto positivo en las empresas que utilizan plataformas digitales.
En este sentido, las empresas pueden lograr una mejor visibilidad e interactividad para
crear una imagen de marca adecuada en la mente de los clientes, lo que les permite

resaltar entre la competencia.

Segun lo citado, se puede tener referencia a que Tradingtello SA debe de llevar
a cabo una operacion continua y adaptarse constantemente a medida que evoluciona

el entorno digital y las necesidades del consumidor. Por lo tanto, mantenerse al tanto



de las dltimas tendencias y tecnologias ayudara a Tradingtello SA conserve su
competitividad y garantizar el éxito a largo plazo. Ademas, ayudara a mejorar el
posicionamiento de la marca lo que le permitird llegar a una audiencia adecuada,

destacarse en el mercado y construir relaciones sélidas con los clientes.

En mencion a Mantilla & Tapia (2019) en su trabajo de titulacion de la
Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil “Marketing Digital para la mejora
de posicionamiento de la empresa Jovi Compu, ciudad de Guayaquil” cuyo objetivo
general fue: “Proponer Marketing Digital para la mejora del posicionamiento de la
empresa Jovi Compu en la ciudad de Guayaquil” (pag. 4) afirmé que “para aumentar
las ventas, las empresas deben primero obtener la aprobacion de sus clientes,
considerando la imagen de la empresa para hacerla mas atractiva. Ademas, con las
plataformas virtuales, es posible crear nuevas experiencias con menor inversion de

recursos, lo que facilita la exhibicion de sus productos de manera efectiva”.

Segun lo citado, mencionan que el uso de la tecnologia es una herramienta
viable en la presentacion del producto o servicio, por lo tanto, Tradingtello SA deberia
de incrementar sus estrategias digitales para que los clientes a existentes obtengan
una nueva experiencia de compra, a su vez le permitirh mejorar la rentabilidad del
negocio. Por otra parte, es importante que las empresas construyan una imagen de

acuerdo a las percepciones de los clientes que tienen de la marca.

Segun los autores Basurto y Quimis (2022) en su investigacion denominada:
“Marketing estratégico para el posicionamiento de la marca Katty Lee en el sector norte,
ciudad de Guayaquil.”, de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte, cuyo objetivo
general es: “Desarrollar marketing estratégico para el posicionamiento de la marca
Katty Lee en el sector norte, ciudad de Guayaquil.” (pag. 4), menciona que: De hecho,
el uso de las redes sociales ha cambiado la forma en que las empresas gestionan sus
campafias de marketing. Hoy en dia, los consumidores tienen acceso a una gran
cantidad de informacién en linea y utilizan las redes sociales como una herramienta
importante para conocer las opiniones y experiencias de los demas antes de realizar

una compra.



En referencia a lo citado por los autores, se necesita mencionar que las
plataformas digitales como redes sociales, paginas de inicio, sitios web, etc. se han
convertido en la principal plataforma de marketing directo, donde los usuarios
comparten opiniones, reseflas y experiencias sobre los productos o servicios
adquiridos., por ende el mundo esta digitalizado y muchos comercios o empresas
utilizan esta caracteristica para brindar todo tipo de informacion a sus clientes. Por lo
tanto, la marca Tradingtello SA debe considerar la valiosa oportunidad de comprender
cémo se administra en la red, incluso si los tiene, aln necesita crear algiin compromiso

de contenido porque esto es lo que atrae a los consumidores en la actualidad.

Segun la autora Mufioz (2021) en su investigacion denominada: “Estrategias de
Marketing para “G&M” Renting a Car, cantdon de “La Libertad”, ubicada en la Peninsula
de Santa Elena (pag. 20), menciona que la gestion de marketing de la empresa es débil,
sobre todo los medios virtuales. Ademas, muchos clientes no entienden los servicios
gue brinda la empresa. El uso del comercio electrénico y el marketing digital esta
adaptado y las personas suelen comprar, vender o promocionar sus negocios en las
redes sociales, implementando estrategias de marketing de productos o servicios,
promocionando marcas, accediendo a nuevas oportunidades de mercado y logrando

sus objetivos.

Haciendo referencia al autor, es posible enfatizar la importancia del comercio
electrénico y el marketing digital, dos partes principales de las empresas de hoy que
quieren aumentar su presencia en linea y llegar a una audiencia mas amplia. Asi,
permite a las empresas llegar a clientes de todo el mundo, y es lo que busca
Tradingtello SA poder concentrar se en promocionar su producto o servicio a través de
canales digitales como sitios web, redes sociales, etc., generando asi el interés en un

producto o servicio y poder convertir esos clientes potenciales en ventas.



2.1.2. Campo de Accion: Marketing Digital
2.1.2.1. Definicion de Marketing Digital
Segun Fuente (2022) expresa:

Marketing Digital es una rama del marketing en general, se ha convertido en un
modelo dominante en la actualidad. Con el auge del Internet y la tecnologia
digital, ha experimentado un crecimiento, siendo la forma ideal de promocién y

comunicacion para las empresas y organizaciones. (s.p)

Expresado por el autor, argumenta que el Marketing Digital es el uso de nuevos
medios tecnolégicos y medios publicitarios como aparatos maoviles e internet, por lo
tanto es un modelo principal que actualmente se utiliza para crear experiencias
exclusivas junto con la personalizacion para llegar a los usuarios de manera natural y
efectiva, a través de la promocién en que las empresas lo usan para tener comunicacion
de sus productos o servicios. Adicionalmente, el Marketing Digital permite registrar y
medir cada interaccion y actividad que realizan las personas interesadas y que se podra
recopilar datos e informacion, datos que permite examinar la experiencia de cada
usuario para luego adoptar estrategias de marketing y obtener excelentes resultados

con las mejoras realizadas.
En la opinién de Aramendia (2020) respecto al marketing digital manifiesta que:

El marketing tiene dos objetivos. La primera es atraer nuevos clientes para crear
valor y; la segunda es retener a los clientes existentes y brindarles una

experiencia diferenciada de alta calidad. (pag. 9)

Como expresa el autor, el marketing tiene dos objetivos principales, el primero
es atraer nuevos clientes. Esto significa que el propdsito del marketing es atraer a
personas que aun no son clientes de una empresa o marca en particular. De esta
manera, los nuevos clientes deberian generar ingresos adicionales y contribuir al
crecimiento de la empresa. El marketing utiliza una variedad de estrategias y tacticas
para captar la atencién de clientes potenciales y convencerlos de que los productos y
servicios a ofrecer son valiosos y beneficiosos para ellos. Como segundo objetivo

menciona que es retener a los clientes existentes. Esto quiere decir que es retener
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clientes que ya han realizado compras o adquirieron el servicio de una empresa. Para
lograr esto, el marketing se enfoca en brindar una experiencia diferenciada y de alta
calidad, es decir; la empresa se esfuerza por brindar un trato exclusivo, servicio
personalizado, productos de calidad y excelente atencion a los clientes existentes.
Teniendo como resultado que los clientes se sientan satisfechos, valorados y crear

lealtad a la marca.

Empleando las palabras de Kotler, Kartajaya & Setiawan (2021) enfatiza que “El
Marketing 5.0 se fundamenta en aplicacion de tecnologia que imita a los humanos y
que juntos permiten enfoques de marketing avanzados” (pag. 4). Referente a lo citado
de los autores se puede relacionar al Marketing 5.0 porque es importante por la
adaptacion de la tecnologia en la que simula a la humanidad en que permite comunicatr,
crear y brindar el valor en el transcurso del consumidor. Al mismo tiempo, incluye
inteligencia artificial, realidad avanzada, realidad virtual, permitiendo a las
organizaciones implementar medios digitales para crear experiencia Unica e importante
para los clientes en que se mejora la interaccion para obtener mejores resultados en

cada etapa del trayecto del cliente.

En la opinion de Medina (2019) considera que “Para el Marketing Digital, las
empresas pequefias o grandes tienen la misma posibilidad al tener acceso al mundo
de la tecnologia y el desarrollo de las comunicaciones digitales, creando oportunidad a
las empresas” (s.p). Segun lo que menciona el autor, en la actualidad el Marketing
Digital es de suma importante para las empresas pequefias, medianas y grandes
porque todas tienes las mismas posibilidades de llegar a su audiencia objetivo mediante
el internet a diferentes partes del mundo, creando experiencia Unica para cubrir las
necesidades de los usuarios. Conjuntamente los usuarios que tienen acceso al mundo
digital tienen gran peso donde pueden generar observaciones positivas y negativas de
la marca, por lo que la empresa tiene la responsabilidad de brindar un buen servicio.

2.1.2.2. Estrategias de Marketing Digital
Segun Villacreses, Tigua, & Pincay (2022) argumenta que:

Las estrategias de marketing digital es planificar pasos especificos para lograr
objetivos establecidos por los medios en linea, que incluyen aspectos como la
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creacion y distribucion de contenidos en el sitio web Administracion de web y
redes sociales, correo electronico y blog, etc. Crear anuncios web estratégicos
social dado que este medio. Un canal de comunicacion directa con el cliente a
través del cual los usuarios conoceran los productos y se comunicaran con los

clientes marcadores en vivo. (pag. 56)

Es posible mencionar que las estrategias de Marketing Digital son
fundamentales para el crecimiento de la organizacién porque conectan los dispositivos,
los medios, las redes y las herramientas que respaldan la productividad de los socios,
la satisfaccion del cliente, la creacién o generacion de productos y la conexién con las
audiencias a las que desea llegar, comprendiendo los habitos, gustos y preferencias
del publico objetivo. No hay duda de que los consejos de la empresa sobre la
implementacion de marketing digital y estrategias para dispositivos moviles y web le
daran el maximo rendimiento en las pruebas de productos y el retorno de la inversion

mas directo en el mundo digital, si sabe como tener cuidado y utilizar bien.

Tomando en cuenta al Blog Tokio School (2021) manifiesta que: “La estrategia
de Marketing Digital es importante paras las organizaciones para cumplir con sus
objetivos planteados y alcanzar sus metas” (s.p). Se puede destacar la importancia de
implementar una estrategia de Marketing Digital para un negocio 0 empresa porque
tienen mayor posibilidad de cumplir con sus objetivos planeados y el alcance de sus
metas. Al implementar una correcta estrategia de Marketing Digital las empresas
tendran la oportunidad de llegar a su audiencia correcta, posicionar sus productos y
servicios; y a distinguirse de su competencia, mediante la toma de decisiones para
alcanzar el éxito de la empresa en el mercado. Aunque, las empresas no emplean una
estrategia de Marketing Digital pueden tener problemas al momento de llegar a su
audiencia objetivo, provocando estimaciones de recursos y esfuerzos ineficientes, lo

gue lleva a resultados negativos para la empresa.
2.1.2.2.1. Estrategia SEO
Como lo expresa el autor Fuente (2023) plantea que:

Son estrategias y técnicas que estrechan el objetivo de perfeccionar el

posicionamiento que ocupa un sitio web de tal manera se vea natural para los
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motores de busqueda como Google. Cuando se usa correctamente, SEO que
significa Search Engine Optimization (Optimizacion para motores de busqueda)
puede aumentar significativamente el trafico en linea y el conocimiento de la

marca. (s.p)

En referencia a lo planteado por el autor se puede hacer énfasis que en el
concepto de SEO se enfoca en la optimizacion de motores de busqueda, es decir, tener
un gran impacto en la conduccion del trafico en linea de un sitio web, las organizaciones
lo implementan como estrategia para que su enlace sea mas visible, ademas el uso de
palabras claves es relevante en los resultados de busqueda. En el caso de Tradingtello
S.A al incursionar esta estrategia ayudara a la marca a estar suficientemente expuesta
en medios digitales y atraer a mas clientes potenciales que quizas aun no la conocen
y de forma organica se centrara en Internet y las nuevas tecnologias que tienen un

mayor impacto en el mercado actual.

En la opinidon de Mousinho (2020) considera que “Al implementar una estrategia
de SEO, ayudara a aumentar el reconocimiento de la marca de manera organica” (s.p).
Referente a lo citado se puede hacer énfasis que al implementar una estrategia de
Optimizacion para Motores de busqueda, se podrd aumentar el reconocimiento de la
marca de manera natural, donde se utilizan practicas y técnicas para optimizar el
posicionamiento de una website en los resultados de los motores de busqueda a través
de palabras claves en Google u otros buscadores. Por consiguiente, la marca aparece
naturalmente en los primeros resultados de busqueda que fortalece su presencia en

linea; por ende, no es necesario pagar publicidad.
2.1.2.2.2. Estrategia SEM
Segun el Criterio de Mousinho (2020) afirma que:

La estrategia de SEM que significa Search Engine Marketing, refiere a invertir
dinero directamente en anuncios de Google, los cuales se identifican como

“anuncios” en la pagina de resultados. (s.p)

Como lo hace notar el autor, menciona que la estrategia de SEM es una técnica

de publicidad online en que permite a los anunciantes pagar por la visibilidad de sus
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anuncios en los resultados de busqueda de Google. Los resultados de estas busquedas
son la informacion que se necesita, y generalmente se espera que el enlace que
aparece en primer lugar sea mas relevante y de interés. En el caso del sitio web de
Tradingtello S.A. si no aparece naturalmente en los primeros lugares, se puede aplicar

una estrategia de SEM para posicionarlo en los primeros resultados del buscador.

En la opinion de Santos (2022) manifiesta que “Las estrategias SEM pueden
tener una diversidad de objetivos, tales como atraer clientes por medio de formularios,
interaccién por chat, al dar clic en ofertas informadas o descarga de documentos” (s.p).
En relacién a lo citado por el autor, se puede mencionar que la estrategia de SEM
(Search Engine Marketing) puede alcanzar objetivos que incluye el generar clientes
potenciales mediante formularios para obtener informacidén importante sobre los ellos,
interactuar directamente con los clientes mediante un didlogo por chat y la promocion

de ofertas especificas a través de los anuncios.
2.1.2.2.3. Estrategia Email Marketing
Segun los autores Solé, Solé, & Campo (2020) da a conocer que:

Email Marketing es él envid de mensajes electronicos que pueden ser
transmitidos a clientes existentes o clientes potenciales. Es considerada una

estrategia de comunicacién online y un medio del marketing directo. (pag. 113)

Segun lo que menciona el autor respecto a Email Marketing, se puede destacar
gue es una estrategia de manera efectiva y directa para comunicarse por medio del uso
de correos electronicos a sus clientes actuales o clientes prospectos que son obtenidos
por una base de datos. Conjuntamente, es un medio de comunicacion digital para las
empresas porque les permite compartir contenido promocional de sus productos o
servicios, asi como captar clientes potenciales para promover la fidelizacién hacia su
marca. Por lo tanto, para Tradingtello S.A. es una estrategia Util porque es un canal
directo y personalizado para llegar a su publico objetivo y a sus clientes potenciales;
sin necesidad de tener una gran inversibn para implementar en la estrategia

mencionada.
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Desde la posicion de Soldevila (2022) argumenta que “Las estrategias de email
marketing es importante para conectar con tu audiencia para promover tu marcay por
ende, aumentar las ventas” (s.p). De acuerdo a lo expresado por el autor, se puede
destacar la importancia de que las empresas implementen estrategias de email
marketing para vincularse con el publico, fomentar el interés e incrementar de la
participacion en la industria. El uso del email marketing como canal de comunicacién
permite enviar mensajes de interés para llegar de manera directa y personalizada a los
clientes actuales y clientes prospectos, manteniéndolos informados de las

promociones, novedades de la marca sobre sus productos o servicios.

Figura 1
Ejemplo de Email Marketing

De Prati 13ju
Para Tu usuario

L= 1 W IR ST

Muestra lo mejor de ti
Nuestras Tiendas | Tienda Online
estamos comprometidos

conlaproteccionde
tuinformacion

ot 1/ I
HAZ CLIC AQUI

Nota. Captura de pantalla de camparia de De
Prati dirigida a sus clientes actuales.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

2.1.2.2.4. Estrategia de captacién en medios digitales

Teniendo en cuenta a Da Silva (2021) expresa que “La captacion de clientes es

el desarrollo de atraer nuevos clientes a una organizacion, que es necesario tener un
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conocimiento profundo del mercado y la participacion para mejorar estrategias; y
medidas en el desarrollo” (s.p). Es importante enfatizar que la captacion de clientes es
la ejecucién de estrategias direccionadas a captar a personas que se encuentran
interesadas en un producto o servicio que brinda una organizacion, por ello es
necesario tener un amplio conocimiento del mercado en que se incluye actividades
como estudios mercado, identificacion del publico objetivo, creacién de contenido
valioso y manejo de técnicas de marketing digital. Por consiguiente, es una estrategia
importante para Tradingtello para la captacion de personas que aun no son clientes y
tienen la posibilidad de convertirse en ellos, potenciando el crecimiento de la marca y

mejorar de la competitividad.
2.1.2.2.4.1. Inbound Marketing
De acuerdo con el autor Naranjo (2020) destaca que:

El Inbound Marketing es una estrategia basada en atraer a través de un
contenido interesante, desde las primeras etapas de toma de decisiones en un
cliente potencial. Se diferencia del marketing tradicional ya que este ofrece

contenido de valor al consumidor. (pag. 4)

En base a la cita, se puede definir al Inbound Marketing como una estrategia
destinada a atraer a clientes potenciales durante un proceso de toma de decisiones,
brindandoles contenido importante y de interés, con la finalidad de impulsar el
compromiso de los clientes potenciales en un periodo de mediano y largo plazo. La
participacion de los consumidores en el contenido brindado por la marca o empresa les
permite proporcionar informacion y posibilidades para facilitar la decisibn de

adquisicion, durante las diferentes etapas de proceso de compra.

Desde el punto de vista de Lopez (2022) menciona que “Es una estrategia de
marketing diseflada para atraer clientes potenciales a un sitio web y no solo para
promocionar sus productos. La idea es presentar la marca y el producto o servicio al
publico y asi crear una impresion positiva” (s.p). Segun lo mencionado por el autor con
respecto al tema de Inbound Marketing, se puede manifestar que es una estrategia
enfocada en crear contenido relevante para su publico objetivo, ademas de la creacion

de contenido util y de alta calidad, para generar una visibilidad positiva y aceptada por
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su audiencia. Adicionalmente En el caso de Tradingtello S.A busca que los usuarios
pueden aprender sobre el negocio y convertirse en clientes potenciales, una web sin
visitas no genera clientes potenciales. Sin clientes potenciales, no hay ventas, por lo
gue se pierde toda la razon para adoptar esta estrategia.

Teniendo en cuenta al autor Sharan (2019) manifiesta que “Las etapas de
Inbound Marketing es importante que el principal objetivo es el consumidor y se
construye relaciones en un periodo de largo plazo. Actualmente, en el proceso de
compra se utilizan aplicaciones, website y el comercio electrénico para la toma de
decision de compra” (pags. 117-118). En relacion con lo citado por el autor, se puede
destacar que en el proceso de compra actual se utilizan aplicaciones, sitios web vy el
comercio electronico porque son un medio de comunicacion en donde las personas
interesadas investigan sobre un producto, antes de tomar la decisiébn de compra o
contratacion. Ademas, las empresas aprovechan el uso del internet para generar
contenido promocional e informativo, donde la informacién proporcionada permite
comprender el comportamiento y preferencia para una atencién personalizada a cada

cliente en el momento adecuado.

Figura 2
Etapas del Inbound Marketing
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Estar presente Lograr que los Lograr Entregar la
en el momento visitantes nos negocios experiencia
en el que nos entreguen sus relevantes vendida de una
buscan datos para forma tal que
iniciar el usuario se
relaciones convierte en
un prescriptor

Nota. Representacion sobre las 4 etapas del Inbound Marketing.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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2.1.2.2.4.2. Buyer Persona B2B

De acuerdo con Barreto (2022) argumenta que “Al conocer a tu cliente perfecto
te permite saber a quién van dirigidas las campafias de manera correcta” (s.p). Por
consiguiente, al crear un Buyer Persona B2B permitira el ahorro de recursos y tiempo
por ser direccionado al publico objetivo. Segun lo mencionado por el autor, se puede
hacer énfasis que al crear un Buyer Persona B2B se puede identificar al publico objetivo
para disefiar campafas atrayentes para promocionar sus productos o servicios, siendo
aceptados para cubrir las necesidades de la audiencia. Ademas, al aplicar esta
herramienta evitara derrochar recursos en publicidad y no sea aceptada por su publico

objetivo y por ende, reduce costos.

Figura 3
Ejemplo de Buyer Persona B2B
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4
J
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organizacion

Nota. Adaptado de ejemplo de Buyer Persona B2B (Imagen).
Tomado por Diego Santos, 2023, Blog HubSpot.
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2.1.2.2.4.3. Landing Page
Teniendo en cuenta al autor Aguilera (2020) menciona:

Landing page es una pagina de aterrizaje en la que se redirige a un usuario que
se encuentra interesado en un anuncio en la red. Servir como punto de encuentro
para brindar ofertas para la solucion de las necesidades de los usuarios. (pag.
30)

Dicho por las palabras del autor, se puede destacar que una pagina de destino
tiene como propdsito convertir a los usuarios en clientes potenciales, permitiendo
promocionar ofertas o campafa concretas. Estd enfocada en brindar informacion
precisa, titulo atrayente, resefias, imagenes o videos del producto o servicio que una
organizacion va a promocionar para la captacion de los usuarios e inducirlos a que
realicen una accion especifica como llenar un formulario o realicen una compra. En
este caso, esta herramienta es Util para captar leads, extender la tasa de conversiéon y
mejorar las estrategias de marketing para impulsar el crecimiento y éxito de Tradingtello
S.A.

Figura 4
Ejemplo de Landing Page
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Nota. Imagen de una Landing Page que ofrece el servicio de escribir correctamente para
vender y que direcciona al usuario a proporcionar su informacién.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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2.1.2.2.5. Social Media Marketing
Los autores Mera, Loor, Mendoza, & Mero (2021) sefialan que el:

Social Media Marketing hace referencia a las redes sociales relacionadas para
promover y comercializar diversos productos o servicios. Ademas, las redes son
plataformas que actan como medios para influir a los usuarios a través de

personas que se destacan en distintos canales digitales. (pag. 227)

Por lo consiguiente, el Social Media Marketing es una estrategia de oportunidad
para las empresas, ya que les permite establecer un vinculo sélido con su audiencia a
través de la conexidon en redes sociales. Esta herramienta se implementa como parte
de estrategias encaminadas a mostrar las caracteristicas de una marca o producto a
un publico. Por lo tanto, es un arte que solo se puede aprender a través de la practica,
el analisis y la investigacion continua. Esto nos permite evolucionar con enfoque a la
tecnologia, respuesta al tiempo y; habitos, gustos y preferencias del publico objetivo.
En el caso de Tradingtello S.A. el Social Media Marketing es espacio para crear una
interaccion de manera directa y generar contenido brillante para la audiencia

determinada, lo que a su vez conlleva al aumentar la fidelidad y aumento en las ventas.
En la opinién de los autores Bravo & Hinojosa-Becerra (2021) argumenta que:

Las redes sociales han transformado el proceso de comunicacién. Esto lo pone
en contacto con expertos y brinda a las empresas la oportunidad de interactuar
con los consumidores contenciones. Conforme a la demanda de usuarios en
redes sociales, los medios tradicionales estan siendo sustituidos por las redes

sociales (pag. 62)

En relacién con lo citado por los autores se puede deducir que las redes sociales
brindan un espacio abierto para que los usuarios expresen sus opiniones de manera
sincera y debido a la alta demanda de los usuarios en redes sociales, los medios
tradicionales han sido parcialmente reemplazados. Asimismo, ofrecen oportunidades
de creacion de redes profesionales, lo que brinda a las empresas la oportunidad de
conectarse con los consumidores potenciales, es decir; las redes sociales brindan a las

empresas un amplio mercado para aprovechar las estrategias de marketing para
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promocionar su marca, producto o servicio, por tanto, las empresas deben de adaptarse

a la era digital para crecer en el mercado actual.

En la opinion de Llonch ( 2021) plantea que: “Una red social es una plataforma
digital formada por una comunidad de individuos con intereses, actividades o relaciones
comunes, permiten a las personas conectarse y actuar como medio de comunicacién
e intercambio de informacion” (s.p). Como cita el autor, se puede mencionar que las
redes sociales o social media se han convertido en un factor importante en la
comunicacion diaria de las personas y ahora cada vez mas negocios o empresas las
buscan para promocionar sus productos o servicios, expandir su alcance y llegar a mas
clientes potenciales, que podrian estar interesados en su oferta. En el caso de
Tradingtello S.A, lared social es una consideracion importante porque es la que utilizan
los competidores para atraer clientes y aunque cuente con maquinarias pesadas con

dichas plataformas, los métodos que ofrecen deben mejorarse.
2.1.2.2.5.1. WhatsApp Business

Como lo hace notar el Portal Web SEMRush Team (2023) afirma que “WhatsApp
Business es una aplicacion que ha sido desarrollada para facilitar la comunicacion entre
pequefias y medianas empresas con sus clientes mediante la plataforma de WhatsApp”
(s.p). Es necesario resaltar que esta plataforma tiene diversas funcionalidades que
permiten a las empresas administrar sus interacciones con los clientes de manera mas
eficiente. Ademas, las empresas pueden configurar respuestas automaticas para se
envien a los clientes en momentos especificos, en el catadlogo mostrar sus productos y
servicios mediante imagenes, descripciones y enlaces a catalogos. Es por este motivo
gue estéa plataforma permite que Tradingtello S.A. tenga comunicacion directa con sus

clientes y ayuda a tomar la decision para adquirir el servicio de grua.

Por otra parte el autor Pursell (2023) considera que “WhatsApp Business es una
plataforma muy conveniente para los usuarios y las empresas que pueden aplicarla
como estrategias de marketing para tener comunicacion entre el negocio y los usuarios
interesados” (s.p). En definitiva se puede hacer énfasis en que la red social WhatsApp
Business brinda una experiencia de manera practica para los usuarios, permitiendo la

obtencién de informacion de la red social antes mencionada. Asimismo, las empresas
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la pueden implementar como una herramienta para establecer un dialogo con la

audiencia. Por ende, es importante que Tradingtello S.A. utilice la red social WhatsApp

Business para mejorar la interaccion, brindando un servicio més eficiente para con sus

clientes.

Figura 5

Ejemplo de WhatsApp Business
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Nota. Captura de pantalla del contacto de Moda Rous
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en la red social WhatsApp Business.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

2.1.2.2.6. Publicidad Online

Segun Santos (2022) argumenta que:

La publicidad online es una estrategia de Marketing para promocionar un

producto o servicio en linea; especificamente en buscadores y en redes sociales.

Su proposito es vender, reconocimiento de marca generacion de trafico e

interaccién con el publico objetivo. (s.p)

Con base a lo argumentado por el autor, es posible mencionar que la publicidad

online es una estrategia de Marketing en el que los anunciantes utilizan esta
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herramienta para promover las ventas al mostrar sus productos y servicios de manera
atrayente en redes sociales, buscadores y paginas web, lo que aumenta el
reconocimiento y notoriedad de la marca. Adicionalmente, la publicidad online les
brinda la oportunidad a las empresas a llegar a un publico mas extenso a través de un
video, imagen, feed en redes sociales o ventajas emergentes en un sitio web. Por lo
tanto, en el caso de Tradingtello es una estrategia que facilita la interaccion con su

publico objetivo y aumenta la visibilidad de la marca.
2.1.2.2.6.1. Google Ads
Desde el punto de vista de Marin (2019) menciona:

La plataforma de anuncios de Google denominada “Google Ads”, brinda una
variedad de opciones de publicidad en diferentes canales. Resalta productos y
servicios en el sitio web y tiene como ventaja en dirigirse a una audiencia

segmentada. (pag. 140)

En referencia a lo mencionado por el autor, se puede enfatizar que es una
plataforma de publicidad online que se utiliza para promocionar productos y servicio en
el sitio web. Google Ads permite a los anunciadores tener la oportunidad de orientar
sus inversiones publicitarias a audiencias especificas y calificadas con relacion a las
marcas, teniendo la probabilidad en que se generen leads de productos o servicios que
brindan la empresa, aumentando la posibilidad de conversién y resultados efectivos.
Conjuntamente, Google Ads permite crear diferentes tipos de anuncios como anuncios
de busqueda, display, shopping, aplicaciones y videos pues, en el caso Tradingtello es

una plataforma Gtil para promocionar su servicio de grda a su audiencia segmentada.

En la opinién de Marin (2019) argumenta que “La red de busqueda son anuncios
en Google, donde se muestran los resultados de busqueda y son identificados como
anuncios pagados o patrocinados” (pag. 141). Con base a lo citado del autor, se puede
resaltar que las personas al momento de utilizar palabras claves, aparecen anuncios
en los resultados de busqueda de Google etiquetandose como “anuncios” o
“patrocinado” para mostrar que son enlaces financiados. La publicidad de busqueda
puede ofrecer una excelente relacion de calidad-precio para Tradingtello, ya que solo
pagaria por los clics reales que dirigen el trafico al sitio web.
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Figura 6

Anuncio personalizado en Google Ads
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Nota. Captura de pantalla de un
anuncio en Google mediante un
resultado de busqueda.

Elaborado por Romero & Villafuerte.
(2023)

2.1.2.2.6.2. LinkedIn Ads
Segun Mikulaschek (2022) menciona que:

LinkedIn Ads es una red social profesional de anuncios que permite mostrar
publicidad dirigida a una audiencia en concreto basada en criterios
profesionales. Es una herramienta que se utiliza en el marketing B2B Business

to Business) para promocionar servicios dirigidos a profesionales. (s.p)

En referencia a lo mencionado por el autor, se puede destacar que LinkedIn Ads
es publicidad en la red social LinkedIn para promocionar productos, servicios o
transmitir mensajes para conectarse con organizaciones y profesionales. Los anuncios
en LinkedIn son de suma importancia por ser aplicada en el marketing B2B (Business

to Business) porque les permite a las empresas llegar a personas expertas en el
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entorno empresarial. También, el autor menciona que los anuncios en LinkedIn son
utilizados para buscar a empleados para la contratacion y asimismo, para la busqueda
de empleos. En relacion con Tradingtello S.A., esta plataforma ayudaréd a conectarse
con su publico objetivo, generar clientes prospectos y segmentar de manera puntual en

SuS anuncios.

Desde el punto de vista de Santos (2022) manifiesta que “Realizar anuncios en
LinkedIn es mas costoso que en otras redes sociales, pero si se realiza una estrategia
adecuada el retorno de la inversion esta garantizado” (s.p). Segun lo manifestado por
el autor, se puede destacar que la red social LinkedIn suele ser mas costoso que otras
plataformas, y esto se debe a que la red social esta conformada por organizaciones y
profesionales lo que permite llegar a una audiencia calificada. Aunque, la publicidad en
la red social antes mencionada requiere de una mayor inversion, existe la posibilidad
de que el retorno de la inversion sea positivo pero con una estrategia de campafia
eficiente. Relacionando a Tradingtello S.A. con la plataforma, se puede mencionar que
aungue los anuncios requieran de una mayor inversion, es una estrategia eficiente para

mostrar a la marca a clientes potenciales.

Figura 7

Anuncio en la red social LinkedIn
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Nota. Captura de pantalla de un anuncio
en la red social LinkedIn.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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2.1.2.2.6.3. Facebook Ads

Como expresa Yejas (2019) afirma que: “Los anuncios de Facebook son
anuncios pagados en Facebook que pueden aparecer en las noticias y en la columna
derecha de la red social”. (P 6). Segun lo citado por el autor, hace referencia a los
anuncios pagados en Facebook en la que los anunciantes pagan para mostrar mensaje
promocional a los usuarios de la plataforma, ya que es una forma de aumentar la
visibilidad de la empresa en la red social y generar mas negocios con una inversion
altamente personalizable y controlable. Por lo tanto, significa que solo puede invertir
tanto como desee. Incluso la publicidad en Facebook le permite a su empresa llegar a

personas que aun no siguen su pagina. (s.p)

En la opinion de Sharma (2022) recomienda que “si una persona desea publicar
publicidad en Facebook, deberia por emplear un administrador de anuncios para creatr,
actualizar y planificar anuncios, determinando donde y cuando mostrarlos Ademas, con
esta herramienta se puede hacer un seguimiento del rendimiento y administrar
presupuestos y programaciones de anuncios desde cualquier lugar.” (s.p).
Relacionando con la empresa Tradingtello S.A., esta plataforma es importante porque
le permite interactuar con su audiencia objetivo, maximizar el retorno de la inversion
publicitaria y lograr resultados comerciales tangibles, tener control absoluto de los

anuncios para llegar al publico.
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Figura 8
Anuncio en la red social Facebook

@ De Prati & e X
® Publicidad - ®

ER=ckaiaat pras donde quieras,... Ver mas

compradonde
estes sincosto
de envio

deprati.com.ec

iEnvio Gratis a Tu Domicilio!
Nota. Captura de pantalla de un anuncio
en la red social Facebook.

Elaborado por Romero & Villafuerte.
(2023)

2.1.2.2.6.4. Instagram Ads

Comprar

En la opinién de Mercado (2023) argumenta que:

Es una forma de recibir pagos por publicar contenido patrocinado en Instagram,
estas publicaciones llegan a una audiencia mas precisa dentro de un
presupuesto determinado y ayudan a lograr varios objetivos de marketing, como

aumentar el conocimiento de la marca, impulsar el compromiso, el trafico, los

clientes potenciales. (s.p)

De acuerdo con lo citado por la autora los anuncios de Instagram son anuncios
gue se colocan para llegar a millones de usuarios activos que pueden convertirse en
clientes potenciales. Por lo consiguiente se obtiene mas reconocimiento de marca y

mas control sobre quiénes puede ver el contenido de Tradingtello S.A. Ademas,
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cualquier marca y cualquier empresa puede colocar una variedad de anuncios y

formatos de anuncios desde un bajo coste de publicidad.

Dicho con las palabras de Sharma (2022) afirma que “Los anuncios de Instagram
son publicaciones que aparecen en un feed de un usuario de la plataforma. Los
anunciantes pagan para mostrar su contenido en la plataforma de Instagram y esos
anuncios suelen mostrarse mediante una insignia de “patrocinado” (s.p). Las formas
méas comunes de publicidad en la red social incluyen imagenes en una publicacion,
videos, imagenes fijas o presentaciones de diapositivas. Adicionalmente los anuncios
pueden mostrar botones que incitan a los usuarios a realizar acciones concretas como
“‘comprar ahora” o “mas informacion” pues, la presencia de los botonees depende del
objetivo de la campafia publicitaria, como aumentar el trafico al sitio web o aumentar

las conversiones.

Figura 9

Anuncio en la red social Instagram

mazdaecuador
Publicidad

CX-5 BT-50
CX-30
o
QY . A

Nota. Captura de pantalla de un
anuncio en la red social Instagram.
Elaborado por Romero &
Villafuerte. (2023)
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2.1.2.2.7. Marketing de Contenidos
Teniendo en cuenta al autor Campo (2021) menciona que:

La estrategia de contenido estd surgiendo como una forma de aumentar la
presencia en linea de una empresa y es una forma de construir relaciones mas
sOlidas con los clientes. En la actualidad, las empresas tienen una gran
oportunidad de llegar a mas clientes mediante la publicacién de un blog con
contenido util centrado en las necesidades de los clientes. Ademas, bloguear
regularmente puede aumentar significativamente el trafico a su sitio web y

paginas de productos. (pag. 234)

Segun la referencia de la cita anterior, es preciso mencionar que cuando se trata
de estrategia de contenido se debe hacer énfasis en como llegar a los consumidores,
mediante la creacion de publicaciones, imagenes, videos o diferentes aspectos
audiovisuales, de una manera que sea mas edificante y le dé confianza en la marca.
Actualmente, el mundo digital ha aumentado draméticamente la velocidad de creacion
de contenido, y las personas estan méas que satisfechas con obtener contenido de la
mas alta calidad en sus redes sociales. Tradingtello S.A, como marca presente en el
mercado del mundo de gruas, es capaz de intervenir en la creacion de contenidos

interesantes y, sobre todo, muy promocionales para sus clientes.

Desde el punto de vista de Branding (2021) define a “Marketing de Contenidos
como la creacion y distribucion de contenido util y valioso, dirigido a la audiencia
objetivo para atraer, adquirir y alentar a los clientes potenciales a realizar acciones de
compra” (s.p). Segun lo citado por el autor, se define al Marketing de Contenidos como
una estrategia de marketing que se basa en creacién contenido importante e
interesante para atraer al publico objetivo de una organizacién, brindando informacion
detallada e interesando para captar la atencion de los usuarios, para asi formar una
relacion que genere confianza y lealtad hacia la marca. Asimismo, al implementar el
Marketing de Contenidos se puede crear contenido que dependa de las necesidades

de los usuarios, a través de formatos de contenido para atraer a su publico.
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En la opinion de Londofio (2023) considera que “Al implementar el marketing de
contenido tiene como beneficio el aumentar el reconocimiento de marca, mejoramiento
de motores de busqueda, generar leads de manera sostenida y tener la iniciativa para
ser una estrategia Inbound” (s.p). En referencia a lo citado por el autor recomienda
implementar Marketing de Contenidos porque tiene multiples beneficios hacia las
empresas. Uno estos beneficios es el generar el aumento de reconocimiento de marca
en la que transciende al proporcionar la creacion de valor real al publico objetivo.
Ademas, al implementar una estrategia de contenido adecuada, se tiene la posibilidad

de adoptar una estrategia de Inbound Marketing, enfocada a su publico objetivo.
2.1.2.2.7.1. Tipos de Marketing de Contenidos

Teniendo en cuenta a Londofio (2023), recomienda los tipos de Marketing de

Contenidos mas comunes que son:

e Publicaciones de blog: Escribir un articulo para un blog es una gran
oportunidad para las empresas para que mejoren sus resultados de
busqueda y aumente el trafico.

e Ebooks: Libros electronicos que brindan informacion sobre un tema
determinado para generar leads en un periodo de a largo plazo, siendo
una herramienta util para las empresas.

e Podcast: El podcast sirve para conectarse con su audiencia mediante
temas relevantes, permitiendo ser escuchados mientras su audiencia
realiza diferentes actividades.

e Material educativo: Las empresas proporcionan el conocimiento
mediante herramientas educativas para aumentar el conocimiento de su
audiencia sobre sus productos o servicios.

e Contenido generado por usuarios: El contenido lo genera el usuario
mediante imagenes, videos y textos, utilizando su red social para
compartir contenido de una marca. Por ende, el marketing boca a boca

es importante para las empresas.
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informar de manera atractiva, en donde pueden

crecimiento y éxito de la empresa.

Figura 10

Matriz del Marketing de Contenidos

O

COMPETITIONS

o 9O

CELEBRITY

QUIZZES
@ e WIDGETS ENDORSEMENTS
VIRAL GAMES °
ﬁ‘ COMMUNITY

FORUMS REVIEWS
VIDEQS

© 000 O

RATINGS
ARTICLES EBOOks ENEWS  EVENTS

E

DEMO PRODUCT CASE

INFOGRAPHICS pprcs peLeases  VDEOS  TERACTVE  FEATURES  sTuDiEs

@
TV
CHECKLIST  PRICE LIST

TRENDS

GUIDES
REPORTS &
WHITEFAPERS

CALCULATIONS
Nota. Adoptado de la matriz del Marketing de
Contenidos (Imagen).

Tomado por Silvia Mazzoli, 2022.

Testimoniales: Las resefias generadas por los usuarios, ya que los

usuarios transmiten su experiencia de uso del producto o servicio de una

Infografias: Herramientas visuales y de comunicacion, creados para
integradas en

publicaciones de blog para luego, ser compartidas en redes sociales. (s.p)

En referencia a lo citado por el autor, se puede mencionar que existen diferentes
maneras de crear contenido y por ende, las empresas lo aplican como estrategia de
marketing para optimizar su visibilidad, generar leads, clientes potenciales y confianza
a la audiencia objetivo de manera atractiva bien sea, por blogs, ebooks, podcast,
contenido generado por el usuario, resefias, infografias y material educativo para

brindar informacion del producto o servicio que ofrecen las empresas, para el

31



2.1.2.3. Herramientas de Analisis Estratégico

2.1.2.3.1. Anéalisis FODA

Teniendo en cuenta a Raeburn ( 2021) afirma que” El andlisis FODA es una

herramienta simple pero poderosa que lo ayuda a identificar oportunidades para

mejorar su competitividad. Como resultado, puede trabajar para mejorar su empresa y

Su equipo, y mantenerse a la vanguardia de las tendencias del mercado” (s.p). Segun

lo afirmado por el autor, se puede enfatizar que la herramienta FODA les permite a las

empresas a realizar andlisis tanto interno como externo para determinar en las areas

gue se pueden mejorar y las oportunidades que se puede aprovechar. Esto le ayuda a

mejorar ante la competencia y estar al pendiente de las tendencias del mercado. Por lo

tanto, el analisis FODA ayudara a identificar las oportunidades que impulsan el negocio

de Tradingtello S.A. y asimismo, identificar amenazas que puedan surgir y combatirlas.

Figura 11

Ejemplo de Analisis FODA

Ejemplo de analisis FODA

+ ;Qué es lo que hacemos bien?
+ (Qué hace que nuestra empresa
sea especial?

Servicio al cliente:

Nuestro servicio al cliente tiene una
puntuacién NPS de 90, lo que lo
convierte en uno de los mejores del
mundo en comparacién con nuestros
competidores.

« ¢Existen brechas de mercado en
nuestros servicios?

+ ¢Cudles son nuestras metas para
este afio?

Campaiia de marketing:

Para mejorar la visibilidad en internet
de la empresa, publicaremos
anuncios en YouTube, Facebook

e Instagram.

* (Qué se podria mejorar?
« ;Qué recursos podrian mejorar
nuestro desempefio?

Visibilidad del comercio electrénico:
Debido a la falta de presupuesto de
marketing, la visibilidad de nuestro
sitio web es muy baja, por lo que

el nimero de transacciones

sigue disminuyendo.

4 -A’mohaﬁzas‘

* ¢Ha habido cambios en el sector?
« ¢(Cuidles son las nuevas
tendencias del mercado?

Nuevo competidor:

Se lanzard al mercado un nuevo
negocio de comercio electrénico el
proximo mes. Debido a este nuevo
competidor, podriamos experimentar
la pérdida de clientes.

Nota. Adaptado de ejemplo de analisis FODA (Imagen)
Tomado por Alicia Raeburn, 2021, Asana.
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2.1.2.3.2. Anélisis PESTEL

Dicho en palabras de Ayala (2020) menciona que:

Es una herramienta para identificar fuerzas externas que afectan a la empresa a

nivel macro y permite determinar su desarrollo financiero y reputacion. Por tanto,

un analisis PESTEL es un estudio de mercado que se realiza Gnicamente sobre

los factores externos que afectan a la empresa. (pag. 3)

Como mencionan el autor, el andlisis PESTEL es una herramienta esencial que

se puede utilizar para identificar factores macroeconémicos y coémo afectan los

mercados a los que desean ingresar. Esto incluye la capacidad de revisar factores

externos similares que puedan afectar el negocio en un momento dado. Cada factor

PESTEL es importante para una organizacion y por lo tanto el mercado en esta industria

esta en constante proceso de cambio, por lo que siempre se debe observar y estar

atento a las nuevas tendencias para adaptarse. En el caso de Tradingtello S.A. es (til

su aplicacién porque proporciona un conocimiento profundo del entorno y ayuda a la

toma de decisiones para adaptarse y anticiparse a los cambios.

Figura 12
Ejemplo de Analisis PESTEL

Andalisis Pestel

Gobierno Tendencias Demografia TIC Problemas
Clima Politico Crisis Estilo de vida Patentes medio ambiente
Conflictos Ciclos Actitudes Acceso Procesos
Iniciativas Politicas de Aspectos éticos tecnoldgico produccion
Ayudas Innovacion Nivel de Infraestructuras Consumo
Tipos de cambio educacion Investigacion Politicas
Tipos de interés Patrones medio ambiente
culturales Tipo de
consumo
Politico Social Ecolégico

Legislacién
Derecho
internacional
Reglamentacion
nacional
Decretos
locales
Regulacién
Precios

Nota. Adaptado de ejemplo de analisis PESTEL (Imagen).
Tomado por Simla, 2021.
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2.1.3. Objeto de Estudio: Participacion de mercado
2.1.3.1. Definicion de participacién de mercado

De acuerdo con el autor Ortiz (2021) menciona que “La participacion mercado
en marketing es uno de los estudios de mercado mas interesantes y uno de los
indicadores mas importantes para las empresas que lo emplean, ya que permite

medir la efectividad para obtener ingresos”. (pag. 20)

En referencia a lo mencionado por el autor, se puede destacar que la
participacion de mercado es fascinante porque se medir el volumen de ventas de una
marca o producto en relacion con el tamafio total del mercado. Es una métrica que se
utiliza para evaluar el desempefio de la situacién en que se encuentra una empresa
frente a la competencia en el mercado en que operan y mediante el analisis mejorar las
estrategias de marketing para el incremento de participacion. En el caso de Tradingtello
S.A. es importante porque se evaluara la excelencia en el mercado del servicio de gruas

y crear una posicion estable.

Desde la perspectiva de Pecanha (2021) considera que “Al calcular la
participacion de mercado de manera constante, se obtiene incentivos para el enfoque
de los objetivos y ademas, encontrar oportunidades o distinguir debilidades de una
empresa” (s.p). Basado en la cita se puede destacar la importancia de la participacion
de mercado, ya que al analizar y evaluar el progreso de la intervencion de una empresa
y conocer su situacion en el mercado en el que opera para anticiparse antes los
cambios y realizar cambios en las estrategias para cumplir con los objetivos. Ademas,
al examinar la participacion se puede dar a notar las oportunidades para incrementar
la cuota de mercado y distinguir las debilidades para mejorarlas y establecer el

posicionamiento en la industria en que participan.
2.1.3.2. Tipos de participacion de mercado
Moliner ( 2022) menciona los tipos de participacion de mercado:

e Participacion de mercado en valor: Esta limitado a correlacionar el

compromiso total de la empresa con las ventas totales de la industria.
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e Participacion de mercado por volumen: Relaciona el nimero real de unidades
vendidas por la empresa con el numero total de unidades vendidas en el
mercado.

e Participacion de mercado unitaria: Esta relacionado con el niumero de
unidades vendidas por la empresa con relacién al niumero total de unidades
vendidas en el mercado, pero reflejado en porcentaje.

e Participacion de mercado de ingresos: Puede estar relacionado con la cuota
de mercado unitaria, pero la diferencia es que representa el precio de venta del

producto. (s.p)

Por lo tanto, se puede destacar que al tener en cuenta los diferentes tipos de
participacion de mercado, se obtiene una perspectiva de manera extensa para
determinar el desempefio de una empresa y tomar decisiones adecuadas para la
identificacion de oportunidades y debilidades, lo que permite obtener una ventaja
competitiva en el mercado. Estos diferentes enfoques de participacion de mercado
crean una imagen completa para el beneficio de las empresas, ya que se obtiene el
conocimiento claro de la posicion en la industria, lo que a su vez proporciona el

desarrollo estrategias adecuadas para el cumplimiento y alcance de sus metas.
2.1.3.3. Estrategia para incrementar la participacién de mercado
Desde el punto de vista del Portal Camino Financial (2023) menciona que:

Para aumentar el incremento de la participacion de mercado, es importante
desarrollar estrategias para aumentar la cantidad de clientes para la retencion y
extender el ciclo de vida de clientes actuales. Por ende, las estrategias mas
relevantes para el incremento de participacion en el mercado es desarrollar
productos para la satisfaccion de necesidades, encuestar a clientes potenciales
para conocer sus preferencias, ampliar el alcance del marketing y desarrollar un

plan de estimulos para el equipo de ventas. (s.p)

De acuerdo con lo expresado por el portal, se puede recalcar la importancia de
desarrollar estrategias para aumentar la participacion en la industria en la que operan
las empresas. Estas estrategias incluyen la captacion de nuevos clientes y

fortalecimiento de los clientes actuales hacia la marca, asi como el desarrollo de nuevos
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e interesantes productos que se asemejan a las necesidades de los consumidores.
También es importante implementar la técnica de la encuesta para identificar los
hébitos, gustos y preferencias de los clientes prospectos, con la finalidad de optimizar
las estrategias y productos. Ademas, es primordial aumentar la trascendencia del
marketing y llegar de manera precisa a los prospectos. Por dltimo, se sugiere
determinar un plan para motivar al equipo de ventas de la empresa y el propoésito de

ventas e incrementar la participacion en la industria.
2.1.3.4. Investigacion de Mercados
De acuerdo con Prieto (2022) menciona que:

La investigacion de mercados es la recopilacion, el registro y estudio de todos
los datos sobre los problemas relacionados con el movimiento y venta de bienes y

servicios del productor al consumidor. (pag. 33)

En base a lo citado, se puede afirmar que la investigaciéon de mercados es una
herramienta importante en el entorno empresarial, ya que proporciona informacion
relevante y actualizada sobre la industria en la que operan, la competencia y los
consumidores. A través de esta herramienta, se realiza una serie de actividades como
la recopilacion, registro y evaluacion de datos, lo que permite tomar decisiones
adecuadas, tales como identificar oportunidades, ajustar costos, y crear productos o
servicios que se adaptan a los cambios en las preferencias y necesidades de los
clientes, con la finalidad de fortalecer e incrementar la participaciéon de mercado. En el
caso de Tradingtello S.A., la investigacion de mercados es posible identificar problemas
y llegar a soluciones efectivas, por lo que se utilizara los métodos necesarios para
explorar a fondo su mercado y tomar decisiones estratégicas, logrando asi una relacién

mas estrecha con los clientes.
2.1.3.5. Reconocimiento de marca
De acuerdo a lo expresado por Rodriguez (2021) argumenta que:

El reconocimiento ayuda al cliente a desarrollar una actitud hacia la marca y una
confianza en su propia capacidad de autogestion. Las caracteristicas suelen ser fisicas

como el color, el tamafio, la forma y la textura. Se puede decir que el reconocimiento

36



de marca se refiere a la naturaleza del producto, en contraste con la actitud del cliente
hacia la marca, que tiene que ver mas con su funcion, lo que el producto hace y que da

lugar a que le guste o no al comprador. (pag. 125)

En contraste con lo expuesto previamente se puede afirmar que el
reconocimiento de la marca es importante para los clientes, ya que un producto puede
llegar a generar sentimientos positivos 0 negativos, fomentar la confianza y seguridad
para valorar a la marca. Ademas, el autor destaca que se da el reconocimiento por las
caracteristicas del producto que el consumidor visualiza, asimilarlo con una marca en
particular y diferenciandose de otros productos. La relacion entre el cliente hacia la
marca es por la experiencia del consumo del producto, donde la marca se posiciona en
la mente del consumidor por la solucion que les brindan, pero depende de si sea del
agrado o desagrado. Por lo tanto, Tradingtello S.A. debe tomar decisiones idéneas para
gue los clientes reconozcan a la marca para el éxito a largo plazo y diferenciarse de su

competencia.
2.1.3.6. Posicionamiento de mercado
2.1.3.6.1. Posicionamiento

En referencia a Galan (2020) menciona que “El posicionamiento es basado en
cdmo una empresa coloca su marca en la mente del cliente en relacién con productos
similares de la competencia” (s.p). Segun lo citado por el autor el posicionamiento
requiere de una investigacion para determinar la posicion de la empresa, por lo
consiguiente Tradingtello S.A debe de considera un analisis situacional actual para
saber en qué posicidn se encuentra su marca es un mecanismo importante para medir
la competencia ya que las empresas buscan saber qué provocan en las personas ante
sus reacciones frente a los competidores convencionales y poder tomar mejores

decisiones estratégicas
2.1.3.6.2. Tipos de posicionamiento
Segun Corrales (2021) menciona los tipos de posicionamiento son:
e Segun sus caracteristicas: Se distingue el producto de la competencia

segun sus caracteristicas técnicas.
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e Basado en sus beneficios: Uno de los principales aspectos de este tipo
de posicionamiento es enfatizar los beneficios del producto que se esta
tratando de vender.

e Dependiente de la competencia: Se puede diferenciar los productos en
base a la comparacion con otras marcas lideres. Los consumidores
tienden a darse una vuelta antes de comprar el producto deseado.

e Basado en calidad o precio: estrategia de posicionamiento basada
principalmente en la calidad del producto o en su precio.

e Segun su uso: considere el uso del producto, es decir. como lo usa,
cuando lo usa, donde lo usa y para qué lo usa.

e Basado en el consumidor: es el posicionamiento que hacen los propios
consumidores y cuentan su experiencia con el producto.

e Basado en tu estilo de vida: Este posicionamiento se enfoca en el estilo

de vida del consumidor. (s.p)

Por lo tanto, con la informacidén proporcionada anteriormente, se destaca la
importancia de los diferentes tipos de posicionamiento, ya que les permite a las
empresas diferenciarse y lograr conectarse con su publico objetivo de manera clara por
su propuesta de valor. Ademas ayuda a construir una marca estable para orientar los
esfuerzos de marketing y tomar decisiones estratégicas para lograr una buena posicion
en la industria en la que operan frente a la competencia. Al tener un posicionamiento

establece se lograra tener el éxito en un periodo a largo plazo para toda organizacion.
2.1.3.6.3. Mapa de posicionamiento
Dicho en palabras de Sordo (2022):

El mapeo de posicionamiento es una técnica de analisis de marketing que
visualiza la percepcion de una empresa, marca o producto por parte de los
consumidores y sus competidores en el mercado. El mapa utiliza matrices con
ejes x ey, que hacen referencia a los atributos que la empresa compara con sus
competidores. De esta forma, visualiza como se sienten los clientes acerca de
las diferentes empresas competidoras y su lugar en la mente del cliente al

evaluarlas segun diferentes factores. (s.p)
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Por lo tanto, las empresas implementan la técnica del mapeo de posicionamiento
para que su sitio web aparezca rapidamente en Internet y en los primeros lugares con
el fin de llamar la atencién de los usuarios y asi ayudarlo a preferir el sitio recomendado.
Hoy en dia, la presencia en un sitio web o pagina de destino es un aspecto muy bueno
ya que las tecnologias de la informacién se han vuelto mas dinamicas vy, al igual que

las redes sociales, son una plataforma o canal de venta simple y econémica.

Figura 13
Figura de posicionamiento de estrategias de marketing

Mapa de posicionamiento
Estrategias de marketing

RENTABILIDAD (+)

COSTO (-) COSTO (+)

Marketing
influencers

RENTABILIDAD (-)

Nota. Adaptado de mapa de posicionamiento de estrategias de
marketing (Imagen).
Tomado por Isabel Sordo, 2021, Blog HubSpot.
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2.1.3.6.4. Posicionamiento en la era digital
De acuerdo con Cruz Quintana (2022) menciona que:

El posicionamiento online es importante porque tiene se visualizan una empresa
u organizacion en Internet, pero si visualizacién es compleja por el exceso de contenido

disponible en Internet. (pag. 7)

Segun lo que menciona el autor es que en la actualidad el posicionamiento online
es muy importante en la vida cotidiana por la dependencia del uso del Internet y
plataformas como redes sociales. El posicionamiento digital permite que las empresas
tengan la oportunidad de ofrecer su producto o servicio a los por la visibilidad que tienen
en Internet, las empresas aprovechan la oportunidad y los usuarios tenga el acceso de
buscar informacién de sus productos o servicios para luego realizar la compra. Al tener
un buen posicionamiento en los medios digitales como en redes sociales y buscadores,
permite que la empresa sea visualizada de manera impactante y atraer a futuros

clientes potenciales.
2.1.3.7 Herramientas para determinar la participacion de mercado digital
2.1.3.7.1. Google Analytics

Dicho con las palabras de Blanco (2023) afirma que “Google Analytics provee
informacion detallada sobre como interactian los usuarios con un sitio web,
permitiendo la toma de decisiones encaminadas para optimizar su rendimiento y
eficacia” (s.p). En referencia a lo citado, Google Analytics es una herramienta valiosa
gue se utiliza para examinar y rastrear el perfil de los usuarios que visitan un sitio web,
conjuntamente informacién detallada sobre paginas mas visitadas, conversiones,
aparatos manejados por los usuarios e incluso la ubicacion geografica. Por lo tanto,
Google Analytics es una herramienta importante para Tradingtello porque le permitira
comprender mejor a su audiencia, distinguir patrones de conducta, examinar la certeza
de las estrategias de marketing para la toma de decisiones y mejorar el desempefio del

sitio web.
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2.1.3.7.2. Google Trends

En la opinion de la autora Bello (2022) argumenta que “Google Trends es una
herramienta de Google disefiada para recopilar el comportamiento de busqueda de los
interesados. Muestra las consultas de busqueda mas conocidas en un momento
establecido” (s.p). En referencia a lo argumentado por el autor, se puede destacar que
Google Trends es una herramienta proporcionada por Google en donde refleja las
tendencias del momento y el interés de los usuarios en el buscador. Esta herramienta
se la puede utilizar realizar un andlisis de mercado. Ademés, se puede hacer
comparaciones de busquedas entre mas de dos palabras conocidas en el mercado.
Por ende, esta herramienta le ayudaré a Tradingtello S.A. porque facilita informacion
de las tendencias del mercado a través de la busqueda y se podra optimizar estrategias

de marketing para el éxito en el entorno online.
2.1.3.7.3. SEMRush

Segun Russo ( 2022) afirma que: “Es una herramienta paga que puede usar
para analizar palabras clave, rastrear la posicion de su sitio en los resultados de
busqueda y analizar las estrategias de SEO de sus competidores” (s.p). Segun el
autor, la herramienta SEMRush ayuda a identificar palabras clave destacadas que le
permitiran Tradingtello S.A realizar investigaciones sobre palabras clave que brinden
acceso a informaciéon muy valiosa, generando informacion sobre cuantas personas
buscan conocimiento de términos especificos, ademas , ayuda a proporcionar datos
relevantes, basados en competidores en la industria estudiada y luego realiza una
busqueda de dominio para obtener informacion sobre su orientacidon organica y

presupuesto publicitario.
2.1.2.7.4. Ubersuggest

Segun Ramirez (2022) hace referencia que “Ubersuggest es una herramienta
gratuita de combinacién de palabras clave que es esencial para ejecutar una campafa
de SEM o SEO. De acuerdo con las palabras clave ingresadas en el motor de
busqueda” (s.p). Segun el autor, se puede concluir que Ubersuggest es el equivalente
a una herramienta de analisis de palabras clave y sitios web que ayuda mucho a

Tradingtello S.A porque le permite combinar palabras clave de forma gratuita cuando
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le conviene. Al mismo tiempo, también realiza actividades de SEM o SEO, por lo que
esta herramienta es una de las mas importantes para determinar la ubicacion, ya que

da espacio para elegir la zona donde colocar el anuncio para el publico objetivo.
2.2. Marco Legal

El presente estudio de investigacidon se realiz6 un andlisis sobre la legislacion y
normativas de la Ley de Defensa del Consumidor y la Ley Organica de Proteccién de
Datos Personales. Actualmente, se encuentran, validas con el propdsito de regular el
comportamiento del consumidor y proteger los datos personales, siendo partes

fundamentales al momento de adquirir un producto o servicio.
2.2.1. Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor

En el presente estudio, se considera a la Ley Organica de Defensa del
Consumidor, publicada en el Registro Oficial Suplemento No. 116 el 10 de julio de 2000.
Esta normativa juridica tiene como objetivo principal proteger los derechos de los
consumidores, regular la relacion entre los consumidores y los proveedores de bienes
y, servicios en el pais. Dicha normativa protege los derechos de los consumidores,
incluyendo el derecho a la informacion clara y veraz sobre los productos y servicios, el
derecho a la seguridad, el derecho a elegir, el derecho a la calidad y el derecho a la
reparacion o indemnizacion en caso de incumplimiento. Si los consumidores se
enfrentan a dafos o defectos en los productos o servicios, podran realizar reclamos o
denuncias establecidos en esta normativa, lo que les ofrecera proteccion y ventaja en

la resolucion de problemas.
Articulo 4.- Derechos del Consumidor

EL articulo hace referencia a la proteccion de los derechos de los consumidores,
gue son importantes, ya que garantizan el bienestar y capacidad para tomar decisiones
informadas y seguras en la industria. Estos derechos son esenciales para equilibrar la
relacion entre los consumidores y los proveedores, promoviendo un entorno comercial
de transparencia, equidad, confiabilidad y eficiencia. Por consiguiente, este articulo
compromete diferentes areas de proteccion tales como seguridad en el consumo,

recepcion de informacion clara sobre los productos y servicios que brindan los
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proveedores y la proteccion contra la publicidad fraudulenta. Adicionalmente, se
menciona el derecho a la reparacion e indemnizacion en caso de insatisfaccion con el
servicio y la empresa debera establecer mecanismos efectivos en la atencion al cliente

y resolucion de disputas. (Ver anexo N° 1 Ley Organica de Defensa del Consumidor)
Articulo 17.- Obligaciones del Proveedor

Este articulo hace referencia a que los proveedores tienen la obligacion de
entregar informacion detalla a los consumidores sobre los productos o servicios que
brindan El propoésito es que permite al consumidor tomar la decision de compra de
manera consciente y apropiada. La relevancia de este articulo radica el garantizar una
interaccion imparcial y honesta entre los consumidores proveedores en la industria.

(Ver anexo N° 1 Ley Organica de Defensa del Consumidor)
Articulo 21.- Facturas

En este caso, se hace referencia a la obligacién que tienen los proveedores, ya
gue deberan proporcionar una factura y documentos adicionales en relacién a la
transaccion a los consumidores realizada al momento de adquirir un producto o
servicios y el documento debera cumplir con requisitos acorde a la ley. En relacion con
la prestacion de servicio, es necesario incluir una evidencia que incluya informacion
detallada sobre el compromiso de la prestacion del servicio, siempre y cuando la
situacion lo requiera. Este articulo tiene como propdsito que exista una interaccion clara
y justa entre el vendedor y el comprador, conforme a las normas fiscales y legales. (Ver

anexo N° 1 Ley Organica de Defensa del Consumidor)
Articulo 27.- Servicios Profesionales

Este articulo se enfoca en la responsabilidad que tienen los proveedores de
brindar un servicio de calidad a los consumidores y deben de proceder con integridad,
lo que garantiza la transparencia del servicio que brindan y evitan comportamientos
opuestos a la ética. Ademas, se menciona la transparencia de los honorarios del
proveedor, ya que deber de informar detalladamente sobre los costos de sus servicios,

y asegurandose que el cliente esté completamente informado antes de comprometerse
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con el servicio que informar sobre cualquier costo adicional, todo conforme con la

legislacién aplicable. (Ver anexo N° 1 Ley Organica de Defensa del Consumidor)
2.2.2. Ley Orgéanica de Proteccion de Datos Personales

En el presente trabajo de investigacién se considerard la Ley Orgéanica de
Proteccion de Datos Personales, publicada en el Registro Oficial Suplemento No. 459
el 26 de mayo de 2021. Su objetivo principal es garantizar los derechos de privacidad
y proteccién de datos personales de los ciudadanos ecuatorianos, incluyendo la toma
de decisiones sobre este tipo de informacion. Esta ley establece los derechos,
principios y obligaciones que deben cumplir tanto las empresas publicas como privadas

gue manejan datos personales en Ecuador.
Articulo 66 Numeral 19.-

En pleno considerando que, el articulo 66 numeral 19 hace referencia al
garantizar a las personas el derecho a la proteccién de datos personales, lo que incluye
el acceso y la capacidad de la toma de decisiones sobre este tipo de informacion y
datos, asi como su respectiva proteccion. La difusion de datos personales requiere de
la aprobacion del titular o en orden legal establecido por la ley, aplicandose mediante
un orden legal que certifigue dicha accidén. Esto contribuye a fomentar la confianza
digital hacia las empresas en servicios digitales. Este articulo tiene como propdésito
respetar la privacidad y controlar la informacion personas de las personas. (Ver anexo

N° 1 Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor)
Capitulo |
Ambito de aplicacién integral
Articulo 8.- Consentimiento

Este articulo hace referencia al consentimiento de manera voluntarias de las
personas sobre la difusion de datos personales. El titular de los datos tiene el derecho
de retirar el consentimiento de difusion de sus datos sin cuestionamientos. El
controlador de datos debe establecer procedimientos para asegurar que el
consentimiento se retire de manera acelerada, eficientemente y gratuita, y el

procedimiento para retirar el consentimiento debe ser simple y similar al utilizado para
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obtener el consentimiento. Sin embargo, el tratamiento se realiza antes de que se
revoque la autorizacion legal y no después. (Ver anexo N° 1 Ley Orgéanica de Defensa

del Consumidor)
Articulo 13.- Derecho de acceso

En este articulo es importante resaltar que los propietarios datos personales
tienen el derecho de obtener su informacién de datos personales de forma gratuita y
sin justificacion para ejercer el derecho, al responsable que contenga la informacion.
Ademas este acceso a la informacion de datos personales se debera de realizar en un
plazo de quince dias en medios adecuados, siendo un tiempo de manera prudentes y

rapida. (Ver anexo N° 1 Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor)
Articulo 14.- Derecho de rectificacion y actualizacion

En relacién con el articulo anterior, este esta enfocado al que el titular de los
datos personales tiene derecho a solicitar a los responsables a la correccién vy
actualizacion de datos sea, por error o incompleto de informacién y, el responsable que
obtuvo la informacién debera aportar una justificacion de la actuacion. Este
requerimiento debera ser atendido en un periodo de quince dias, al titular sera

informado sobre la modificacion, con la finalidad de la actualizacion de sus datos.
Articulo 37.- Seguridad de datos personales

El objetivo de este articulo es que se deben cumplir con los principios de
seguridad de datos personales, se deben considerar las categorias y el alcance de los
datos personales. La empresa o persona responsable deberd verificar y evaluar de
manera constante con la finalidad de implementarlas. Mejorar la seguridad de los datos
personales y que se deberan ser demostradas en medidas adoptadas para disminuir

riesgos.
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO
3.1.Descripcion de la metodologia

En el presente estudio de investigacion se implementa el método deductivo e
inductivo. Empleando las palabras de Rodriguez Sanchez (2020) considera que “El
método deductivo simplemente organiza e identifica el conocimiento que ya gozan,
desde el punto comprendido de una verdad usual ya establecida, hasta otro punto
interno del plan” (pag. 44). Se debe de hacer énfasis que el método deductivo es un
proceso de pensar de lo general a lo especifico que prioriza las direcciones de
investigacion que son relevantes para establecer objetivos planteados, donde permite
comprender posibles soluciones a la problematica. El método deductivo comienza con
premisas o verdades que frecuentemente son aceptadas, siguiendo un proceso légico
para llegar a una conclusion mas precisa. Por consiguiente, empleando el método se
pudo tomar decisiones esenciales para la mejora de estrategias de marketing digital;
asi mismo, identificar tendencias y patrones relacionados con el posicionamiento de

Tradingtello en el entorno digital.

En cuanto al método inductivo Rodriguez Sanchez (2020) considera que “El
meétodo inductivo son procesos sistematicos que van de lo especifico a lo general,
permitiendo sacar conclusiones generales (pag. 65). Haciendo referencia a lo citado se
puede argumentar que el método inductivo es un estudio sistematico que comienza de
lo especifico como recolectar evidencias concretas y se concluye a lo general en
ampliar informacion. Es un pensamiento légico que permite derivar principios y
generalizaciones extensas, mediante la observacion y si da el caso en un analisis de
un caso en particular. En este caso se pudo analizar datos especificos de enfoques
creadores para las estrategias de marketing para determinacién de una conclusion
I6gica; asi mismo, comprender los habitos, gustos y preferencias de la audiencia

objetivo.

Por otra parte, el estudio de investigacion se utilizaron dos tipos de investigacion
gue son: descriptiva y exploratoria. Desde el punto de vista de Mar, Barbosa &Molar

(2020) consideran que: “El propésito de la investigacion descriptiva es identificar
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situaciones, habitos y actitudes, mediante descripciones precisas de actividades,
objetos, métodos y personas” (pag. 102). Segun lo citado por el autor, se puede
mencionar que la investigacion descriptiva permite adquirir un razonamiento a
profundidad situaciones, experiencias y cualidades en un &area en particular,
proporcionando una base concreta para una comprension y un andlisis mas extenso
de un objeto de estudio. Por lo tanto, su aplicacién ha permitido la recoleccién de datos
donde permite comprender el comportamiento actual de Tradingtello hacia el mercado;
a su vez, obtener informacion amplia que permita que se logren cumplir los objetivos

planteados.

En cambio, la investigacion exploratoria se considera la opinion de Ramirez
Montafiez & Calles (2021) afirman que “El tipo de investigacidén exploratoria tiene como
objetivo estudiar problemas que no estan bien definidos, por tanto la investigacion
exploratoria se realiza para entenderlo con mas claridad, pero sin facilitar resultados
terminantes” (pag. 11). Se puede enfatizar que la investigacion exploratoria tiene como
objetivo investigar temas pocos estudiados, se podra investigar, generar ideas iniciales
y teorias sobre un problema para luego realizar una investigacion con profundidad y
especifica. Sin embargo, no se obtienen resultados definitivos, sino que produzca
conocimientos previos para futuras investigaciones. Por ende, la aplicacion ha
permitido la recoleccidén de datos que proporciona conocimientos e informacion precisa

para la solucion a la problematica planteada del servicio de gruas Tradingtello.

En este caso, en el estudio de investigacion se aplicé un enfoque mixto, tanto
cuantitativo como cualitativo. Como expresa Mata (2019): “El enfoque cuantitativo tiene
el propdsito de dispensar la razén empirico-deductiva, mediante el uso de procesos
rigidos, métodos experimentales y técnicas de recopilacion de datos estadisticos” (s.p).
Se puede comprender que el enfoque cuantitativo tiene como objetivo ser un fenémeno
de forma objetiva y ser generalizados en los resultados, se obtienen datos medibles y
cuantificables donde se utilizan métodos y técnicas para recopilar datos estadisticos
como, encuestas, cuestionarios para sacar conclusiones. De modo que se aplico el

enfoque cuantitativo para recopilar datos numéricos y obtener informacién imparcial.

47



Por otra parte, Mar, Barbosa & Molar (2020) mencionan que: “El enfoque
cualitativo tiene como objetivo examinar la informacion conseguida de una sucesion de
basquedas de referencias, con la finalidad de obtener respuestas cuidadosamente
meditadas sobre argumentos definidos” (pag. 91). Se puede destacar que el enfoque
cualitativo es basado en estudiar fendmenos desde una representacidén precisa para
obtener respuestas mas detalladas en historias, descripciones y opiniones. Por ello, se
aplic6 este enfoque brinda informacién detallada profunda y se tenga una

retroinformacion, para tener una situacion acoplada a la realidad.
3.2.Técnica e instrumentos para obtener los datos

Para la recoleccion de datos se desarrollo la técnica de la encuesta, de acuerdo
con Mar, Barbosa & Molar (2020) “La encuesta es utilizada para obtener informacién
pertinente de las variables de investigacion” (pag. 97). Segun el autor se puede hace
énfasis que la encuesta corresponde al enfoque cuantitativo, el cual permite obtener
datos relacionados a las variables que se investigan en el presente estudio, siendo
dirigido a personas a un numero especifico como muestra representativa del publico
objetivo. Esta técnica brinda la recopilacion de datos de manera rapida y eficiente, por
lo que se realiz6 un cuestionario de manera estructurada que contienen preguntas
cerradas, formuladas de manera comprensible para los encuestados. Por consiguiente,

se realiza el analisis para cada una de ellas y finalmente el analisis general.

En relacion con la técnica de la entrevista, Ramirez Montafiez & Calles (2021)
mencionan que: “La entrevista es conversacion entre dos o0 mas personas que tiene
como finalidad de obtener informacién sobre un tema de investigacion” (pag. 26). La
entrevista se considera como una herramienta cualitativa para recopilar informacion
amplia y precisa sobre el tema de investigacion. En este estudio, se utilizaron dos
modelos de preguntas abiertas. Por un lado, se llevo a cabo un modelo de interrogantes
abiertas que esta dirigida al gerente general de Tradingtello, el sefior Daniel Tello
Paute, con la finalidad de recopilar informacion sobre la implementacion de estrategias
en su empresa. Por otro lado, se realizé la entrevista a tres expertos en marketing digital
para obtener informacion calificada sobre el uso de herramientas digitales en las

empresas.

48



3.3.Poblacién y muestra
3.3.1. Segmento del mercado
Segmentacion geografica
Pais: Ecuador
Provincia: Guayas
Cantén: Duran
Segmentacion demogréfica

e Empresas grandes
e Empresas medianas
e Empresas pequefias

e Microempresas
Segmentacion psicografica

e El comprador busca proveedores que tengan reduccion en el precio.
e El comprador busca proveedores que tengan garantia.
e EIl comprador busca proveedores que tengan horarios flexibles cuando

sea necesario.

e El comprador busca proveedores que manejen cargas pesadas y trabajos

complejos.
Segmentacion conductual

e Empresas que requieran del servicio de alquiler de las maquinarias.
e Empresas que requieran el servicio del alquiler de las maquinarias y

desean contar con un profesional especializado en el manejo de los equipos.
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3.3.2. Poblacion

En el presente estudio de investigacion se define al publico objetivo compuesto
por empresas de construccion que requieren de equipos especializados para llevar a
cabo sus proyectos tales como construccion de edificios, infraestructura, carreteras y
puentes, siendo clientes potenciales en requerir el servicio de gruas. Por lo tanto, la
poblacién considerada es 364 empresas de construcciéon en el canton de Duran, datos

derivados de Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2022)

Figura 12

Resultados de busqueda de numeros de empresas en el cantén Duran
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Nota. Captura de resultados de busqueda de nimeros de empresas en el

canton Duran.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

3.3.3. Muestra

Por consiguiente, se precedio a realizar el calculo de la muestra para establecer
el nimero de empresas a encuestar. En este caso, se desarrollo la formula donde se

considera el tamafio de la poblacion conocida, un nivel de confianza de 95%,

probabilidad de éxito de 50% y un margen de error maximo del 5%.

A continuacién, se expone la férmula utilizada:

50



NXZ?XpXq
n_ez><(N—1)+Z2><p><q

Dénde:

e N: Tamafio de la poblacion = 364
e Z: Nivel de confianza = 1,96

e p: Probabilidad de éxito = 0,5

e (: Probabilidad de fracaso = 0,5

e ¢: Error maximo admisible = 0,05

B 1,962 -364-0,50.5 B
©0,052(364 —1)+1,962-0,5-0.5

n

n =188 empresas a encuestar

Analisis:

Mediante la aplicacion del calculo de la muestra se obtuvo como resultado a 188

empresas a encuestar que ayudara a establecer el valor del servicio de gruas de

Tradingtello S.A. en el area mencionada con anterioridad.
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3.4.Presentacion y analisis de resultados

3.4.1. Resultados de la Encuesta
1. ¢, Qué tan importante es para usted el servicio de contratacién de
graas?

Tabla 1
Importancia del servicio de contratacion de grdas

0,
Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje Acum/fllado
Muy Importante 54 29% 29%
Importante 78 41% 70%
Neutral 41 22% 92%
Poco importante 13 7% 99%
Nada importante 2 1% 100%

TOTAL 188 100%

Nota. Datos estadisticos de la importancia del servicio de contratacién de grias.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

Figura 14
Importancia del servicio de contratacion de graas

7% 1%

2294 = Muy Importante
® Importante

= Neutral

“ Poco importante

® Nada importante

41%

Nota. Representacion grafica de la importancia del servicio de contratacion de graas.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

52



Andlisis:

De acuerdo con los resultados de la encuesta, si obtuvo como resultados que
mas del 70% de empresas encuestadas consideran de suma importancia contratar un
servicio de gruas. Esto se debe a que este tipo de servicio resulta ser fundamental,
porque les permite obtener ayuda cuando la necesitan, debido a su capacidad para

levantar y mover cargas pesadas de manera segura y eficiente.

2. ¢Con qué frecuencia ha tenido la necesidad de contratar un servicio

de gruas en su empresa, durante los ultimos 6 meses?

Tabla 2

Frecuencia de contratar el servicio de grias en su empresa

%
Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje = Acumulado

1 a 3 veces 41 22% 22%
3 a 6 veces 89 47% 69%
6 a9 veces 57 30% 99%
Otros 1 1% 100%
TOTAL 188 100%

Nota. Datos estadisticos de la frecuencia de contratar el servicio de gruas en su empresa.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Figura 15

Frecuencia de contratar el servicio de grias en su empresa

1%

m1 a 3veces
m 3 a 6 veces
m6 a9veces

= Otros

Nota. Representacion grafica de la frecuencia de contratar el servicio de grdas en su
empresa.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

Analisis:

Tomando en cuenta los resultados obtenidos de la encuesta, se puede
determinar que el 47% de las empresas contratan un servicio de grias con una
frecuencia de 3 a y 6 veces dentro del periodo de 6 meses. Esto implica que las
empresas solicitan el servicio para sus proyectos de construccion. Por otro lado, el 30%
de encuestados seleccionaron que contratan el servicio de grias con una frecuencia
de 6 a 9 veces, esto significa que han tenido la necesidad de solicitar el servicio de
gruas en diversas ocasiones para realizar sus actividades. Por lo tanto, con estos datos
obtenidos se evidencia la regularidad en que las empresas contratan un servicio de
gruas para satisfacer sus necesidades.
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3. ¢, Coémo ha sido su experiencia al momento de contratar un servicio de
gruas paralaempresa que labora?

Tabla 3
Experiencia al momento de contratar un servicio de graas

0
Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje A/\Ocumulado
Excelente 34 18% 18%
Bueno 78 41% 59%
Regular 58 31% 90%
Malo 17 9% 99%
Pésimo 1 1% 100%
TOTAL 188 100%
tha. Datos estadisticos de la experiencia al momento de contratar el servicio de
gruas.

Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

Figura 16
Experiencia al contratar el servicio de gruas
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Nota. Representacion grafica de la experiencia al contratar el servicio de gruas.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Andlisis:

En funcion a los resultados de la encuesta, el 41% de encuestados consideran

gue la experiencia ha sido buena al momento de contratar un servicio de grdas, en

cambio el 31% de encuestados ha calificado su como regular. Por lo tanto, se refleja

una diferencia en la opinion de los encuestados, ya que una parte significativa es

positiva, pero también hay un porcentaje considerable de experiencias mas neutral, lo

puede se puede sugerir es mejoras al momento de solicitar el servicio. Pues, se podria

trabajar para el aumentar la experiencia de satisfaccion.

4, ¢, Qué factores toma en cuenta al momento de contratar un servicio de

gruas para su empresa?
Tabla 4
Factores al momento de contratar el servicio de gruas

Caracteristicas mas

%

valoradas Preferencias Porcentaje Acumulado
Tiempo de respuesta 28 15% 15%
Precio 32 17% 32%
Disponibilidad 24/7 35 19% 51%
Estado del equipo 35 19% 70%
Profesionalismo del operador 54 29% 99%
Otros 4 2% 100%
TOTAL 188 100%

Nota. Datos Estadisticos de los factores al momento de contratar el servicio de

gruas.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

56



Figura 17

Factores al momento de contratar el servicio de gruas
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Nota. Representacion grafica de los factores al momento de contratar un servicio de grias.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

Analisis

Tomando como resultados obtenidos de la encuesta realizada, se destaca que
el 29% de encuestados consideran que uno de los factores relevantes al momento de
contratar un servicio de gruas es el profesionalismo del operador, ya que consideran
de suma importancia las habilidades y conocimientos para manipular los equipos de
manera segura, lo que permite minimizar riesgos. Por otro lado, se refleja una opinion
similar entre las empresas encuestadas en relacién con dos factores que son: el estado
del equipo y disponibilidad 24/7. Esto significa que es relevante tener en estado optimo
los equipos para su funcionamiento y también, valoran la disponibilidad del servicio 24

horas del dia para la asistencia en cualquier ocasion que lo ameriten.
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5. De acuerdo a la siguiente afirmacion: ¢Usted conoce el servicio de
grbas que proporciona la empresa Tradingtello SA.?

Tabla 5
Servicio que proporciona la empresa Tradingtello S.A.

0
Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje A/\ocumulado
Totalmente de acuerdo 15 8% 8%
De acuerdo 32 17% 25%
Neutral 35 19% 44%
En desacuerdo 80 43% 87%
Totalmente en desacuerdo 26 13% 100%
TOTAL 188 100%

Nota. Datos estadisticos del servicio que proporciona la empresa Tradingtello S.A.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

Figura 18
Servicio de grias que proporciona la empresa Tradingtello S.A.
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Nota. Representacion gréafica del servicio que proporciona la empresa Tradingtello
S.A.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Anélisis:

De acuerdo con los resultados de la encuesta realizada, se puede observar que
mas del 56% de empresas estan no tienen conocimiento sobre el servicio que brinda
empresa Tradingtello S.A., lo que indican que no tienen conocimiento de la existencia
de la empresa. En cambio, el 19% de empresas encuestadas califican de manera
neutral el conocer Tradingtello S.A., no expresan una opinién clara sobre la empresa,
esto quiere decir que pudiendo haber escuchado de la empresa, pero se encuentran al
margen. Mientras tanto, el 17% estan en de acuerdo en conocer o escuchar de la
empresa Tradingtello S.A, se encuentran familiarizados y tienen conocimiento sobre el

servicio que brindan.

6. De las siguientes opciones ¢Cual considera usted un medio de
informacion para contratar un servicio de gruas?

Tabla 6
Medios de informacion para contratar un servicio de grias

%

Caracteristicas mas valoradas Preferencias  Porcentaje Acumulado
Referidos 43 23% 23%
Guia telefonica 4 2% 25%
Redes Sociales 58 31% 56%
Internet 70 37% 93%
Prensa 5 3% 96%
Radio 8 4% 100%
TOTAL 188 100%

Nota. Datos estadisticos de los medios de informacion para contratar un servicio de gruas.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Figura 19

Medios de informacion para contratar un servicio de grdas
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Nota. Representacion gréafica de los medios de informacion para contratar un servicio de gruas.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

Anélisis:

De acuerdo con los resultados obtenidos de la encuesta, se determind que mas
del 37% de encuestados utilizan internet como medio principal para obtener
informacion sobre el servicio de gruas. Esto indica que la importancia de la presencia
online para las empresas, ya que los posibles clientes potenciales buscan informacién
a través de internet. Por otra parte, el 31% de encuestados consideran que las redes
sociales son un medio para buscar informacion sobre el servicio de gruas, siendo de
relevancia para aprovechar las redes sociales y llegar al publico objetivo. Mientras, el
23% de las empresas consideran a los referidos como medio de informacion para saber
del servicio de gruas es decir, ya que tienen la confianza por recomendaciones de

clientes satisfechos.
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7. ¢ Consideraria contratar el servicio de una compafiia de gruas

mediante una plataforma digital?

Tabla 7
Contratacion del servicio de gruas mediante una plataforma digital

0,

Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje  Acu m/fjlado
Totalmente de acuerdo 43 23% 23%

De acuerdo 84 45% 68%
Neutral 41 22% 90%

En desacuerdo 18 9% 99%
Totalmente en desacuerdo 2 1% 100%
TOTAL 188 100%

gig?;l!:)atos estadisticos de la contratacion del servicio de grdas mediante una plataforma

Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

Figura 20
Contratacion del servicio de grias mediante una plataforma digital
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Nota. Representacion grafica de la contratacion del servicio de grias mediante una

plataforma digital.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Anélisis:

Segun los resultados de la encuesta realizada, se determiné una extensa
mayoria con mas del 68% de encuestados que estan de acuerdo en adquirir el servicio
en plataformas digitales, siendo una aceptacion y preferencia por utilizar medios
digitales para contratar el servicio. Mientras tanto, el 22% de las empresas se muestran
neutral al contratar un servicio por medio de plataformas digitales, siendo una posicion
no tan clara, lo que podria ser una oportunidad para incorporarse en las plataformas
digitales para atraer a la audiencia. Por ultimo, el 9% estan en desacuerdo con adquirir
un servicio de graas mediante plataformas digitales y esto indica que todavia hay una
parte de empresas que no estan seguros en utilizar las plataformas digitales para

contratar el servicio.

8. ¢Qué tipo de publicidad online le resultaria mas atractivo para
encontrar un servicio de gruas?
Tabla 8

Publicidad online para encontrar un servicio de grdas

%
Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje Acumulado

Publicidad en redes sociales 65 35% 35%
Publicidad en buscadores 59 31% 66%
Publicidad movil 13 7% 73%
Email Marketing 51 27% 100%
TOTAL 188 100%

Nota. Datos estadisticos de publicidad online para encontrar servicios de gruas.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Figura 21

Publicidad online para encontrar servicios de graas
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Nota. Representacién gréafica de publicidad online para encontrar servicios de gruas.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

Anélisis:

De acuerdo a los resultados de la encuesta realizada, se establecio que el 35%
de los encuestados consideran que la publicidad en redes sociales les resultaria mas
atractiva para encontrar un servicio de grias, siendo un porcentaje valioso, ya que lo
visualizan como un medio efectivo para acceder al servicio de gruas. Por otro lado, el
31% de encuestados consideran que la publicidad en buscadores es importante para
contratar un servicio de gruas, siendo relevante, ya que muestra la preferencia de los
encuestados por publicidad que aparece en los resultados de busqueda, lo que puede
ser capaz influir en la decisién de adquirir un servicio de gruas. Mientras tanto, el 27%
de los encuestados consideran que el Email Marketing es selecto para conocer sobre
el servicio de gruas, siendo el envio de informacion de promociones mediante el correo

electrénico para llegar al publico objetivo que estan interesados en el servicio.
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9. ¢, Qué tan importante es para usted el uso de las redes sociales cuando

requiere buscar informacién para contratar un servicio de gruas?

Tabla 9

Uso de las redes sociales para contratar un servicio de graas

Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje Acumulado
Muy importante 35 19% 19%
Importante 68 36% 55%
Neutral 50 27% 82%
Poco importante 30 15% 97%
Nada importante 5 3% 100%
TOTAL 188 100%

Nota. Datos estadisticos del uso de las redes sociales para contratar un servicio de gruas.

Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

Figura 22

Uso de las redes sociales para contratar el servicio de grias
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Nota. Representacion grafica del uso de las redes sociales para contratar un servicio de

gruas.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

64



Anélisis:

Tomando en cuenta los resultados obtenidos de la encuesta, se destaca que el
36% de los encuestados consideran es importante el uso de las redes sociales al
momento de solicitar el servicio de gruas, siendo preferencia para los encuestados
como medio para acceder a la informacion sobre el servicio. Mientras tanto, el 27% de
las empresas se muestran de manera neutral el uso de redes sociales al contratar el
servicio. Por otro lado, el 15% de los encuestados consideran poco importante el uso
de redes sociales al contratar el servicio, siendo no relevante para los encuestaos o se

encuentran interesado en otros medios para obtener informacion.

10. ¢Con qué frecuencia usted utiliza las redes sociales para buscar
informacion sobre servicio de contratacion de gruas?

Tabla 10

Frecuencia del uso de las redes sociales para buscar informacion sobre servicio de

contratacion de grias

%

Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje  Acumulado
Diariamente 75 40% 40%
Semanalmente 50 27% 67%
Mensualmente 56 29% 96%
Nunca 7 4% 100%
TOTAL 188 100%

Nota. Datos estadisticos sobre la frecuencia del uso de las redes sociales para buscar
informacion sobre el servicio de contratacion de gruas.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Figura 23
Frecuencia del uso de redes sociales para buscar informacién sobre el servicio de
contratacion de graas
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Nota. Representacion grafica del uso de redes sociales para buscar informacién
sobre el servicio de contratacion de gruas.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

Andlisis:

De acuerdo con los resultados obtenidos, se observa que el 40% de
encuestados afirman que tienen la frecuencia diaria del uso de las redes sociales, o
gue significa un porcentaje relevante, ya que acceden a las redes sociales de forma
regular. Por otro lado, el 29% de encuestan afirman que utilizan las redes sociales para
buscar informacion sobre el servicio de grias de manera mensual, siendo de manera
no tan recurrente para buscar informacién sobre el servicio. Mientras tanto, el 27% de
encuestados mencionan que el uso de redes sociales es semanalmente, siendo una

frecuencia intermedia, siendo una vez a la semana.
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11. ¢Qué plataformas o redes sociales utiliza con mayor frecuencia para

buscar informacién sobre los servicios de graas”?

Tabla 11
Plataformas o redes sociales para buscar informacion sobre servicios de grias

0

Caracteristicas mas valoradas Preferencias Porcentaje A/?cumulado

Facebook 46 24% 24%
Instagram 36 19% 43%
WhatsApp 17 9% 52%
Twitter 13 7% 59%
LinkedIn 61 32% 91%
YouTube 15 9% 100%

TOTAL 188 100%

Nota. Datos estadisticos las plataformas o redes sociales que utilizan con mayor frecuencia
para buscar informacién sobre los servicios de grias.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

Figura 24
Plataformas o redes sociales para buscar informacion sobre los servicios de grias
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Nota. Representacion grafica sobre las plataformas o redes sociales que utilizan para
buscar informacion sobre el servicio de grias.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Anélisis:

Tomando en cuenta los resultados de la encuesta, se puede observar que el
32% de encuestados afirman que LinkedIn es la red social mas solicitada para buscar
informacion sobre el servicio de gruas, siendo la plataforma principal para las
empresas. Mientras que, la segunda red social para buscar informacion es Facebook
con un porcentaje de 24% encuestados, teniendo popularidad para buscar el servicio.
Por otra parte, el 19% de encuestado indicaron que Instagram es la red social que

buscan informacion sobre el servicio de gruas, siendo un porcentaje considerable.

12.  ¢Estaria dispuesto a proporcionar sus datos de contacto a través de
un formulario en linea para recibir mas informacion sobre servicios
de gruas?

Tabla 12
Entrega de datos a través de un formulario para recibir informacién sobre el servicio de

gruas

%
Caracteristicas mas valoradas  Preferencias Porcentaje = Acumulado

Totalmente de acuerdo 21 11% 11%
De acuerdo 62 33% 44%
Neutral 86 46% 90%
En desacuerdo 15 8% 98%
Totalmente en desacuerdo 4 2% 100%
TOTAL 188 100%

Nota. Datos estadisticos sobre la entrega de datos a través de un formulario para recibir
informacion sobre el servicio de graas.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Figura 25

Entrega de datos a través de un formulario para recibir informacién sobre el servicio de
graas
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Nota. Representacion grafica de la recopilacién de datos a través de un formulario para
recibir informacion sobre el servicio de gruas.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

Andlisis:

De acuerdo con los resultados de la encuesta, 46% de encuestados consideran
mantenerse de manera neutral al entregar datos para recibir informacién mediante un
formulario para recibir informacion sobre el servicio de grdas y esto quiere que no estan
a favor ni en contra de facilitar sus datos. Mientras que, el 33% de encuestados estan
de acuerdo en enviar informacion mediante un formulario y estan dispuestos a
compartir sus datos para recibir informacion. En cambio el 8% de encuestado afirman
gue no estan de acuerdo en facilitar sus datos, siendo un pequefio porcentaje que no

desean compartir sus datos.
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Andlisis General de la encuesta

De acuerdo a los datos mas relevantes obtenidos de la encuesta, se destaca que
las empresas constructoras pueden tomar decisiones bien pensadas para mejorar la
calidad del servicio de gruas, resolver problemas especificos, aumentar la seguridad vy,
en Ultima instancia, mejorar la satisfaccion del cliente y la competitividad en el mercado.
Al analizar la distribucién de las respuestas, se destaca que las empresas utilizan el
servicio de gruas con una frecuencia de 3 a 6 veces en el periodo de 6 meses, Esta
informacion es importante para determinar si existe una alta demanda o si es necesario

ajustar la oferta de este servicio de manera adecuada.

Por otra parte, es oportuno abordar al mas 40 % de las empresas que utilizan
redes sociales para buscar informacién sobre el servicio de contratacion de grias. Por
ende, permite tener una comunicacion directa con el publico objetivo y asi despejar
dudas, comentarios y mensajes, ademas puede servir como una manera de educacion
para el 27% que tal vez esté buscando este tipo de informacién. Por lo tanto, es
pertinente combinar el uso de las redes sociales y de una pagina web para potenciar

las ventas del servicio.

Finalmente, las empresas confian en la disponibilidad de tiempo y el asegurarse
de que cuentan con las gruas adecuadas para satisfacer las necesidades de los
clientes. Los retrasos en el servicio pueden ocurrir si la empresa no dispone de una
flota adecuada de gruas o si todas estan ocupadas con otras actividades, lo que podria
llevar la pérdida de oportunidades de negocio y de ingresos potenciales. Es importante
que las empresas gestionen de manera adecuada su disponibilidad de tiempo y

recursos para atender la demanda del servicio de grias.
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3.4.2. Resultados de la Entrevista

3.4.2.1. Resultados de la Entrevista al Gerente General de “Tradingtello
S.A”
1. ¢Cuales son las principales razones por las que su empresa aun no ha

implementado una estrategia de Marketing Digital?

Por la falta de conocimiento, es posible que la empresa no esté tan familiarizada
con las estrategias y tacticas de marketing digital, o que los empleados no estén
capacitados para implementarlas. Ademas, el presupuesto asignado puede no ser

suficiente para invertir en marketing digital.

2. ¢Usted conoce sobre los beneficios de aplicar estrategias de Marketing
Digital?

No conozco muy bien su beneficios pero he escuchado el marketing digital le
permite conectarse y comunicarse directamente con sus clientes a través de las redes

sociales, blogs, resefias de sitios web y mas.

3. ¢Cudles considera que serian los beneficios de aumentar la presencia en
lineadelaempresay llegar aun publico mas amplio, através del Marketing
Digital?

Considero que el marketing digital seria beneficioso para mi empresa, ya que
permitird aumentar la presencia en linea, fortalecer la marca y mejorar la reputacion a
través de las redes sociales. Ademas, podemos comunicar nuestros valores y
mensajes claves de manera efectiva. Esto genera confianza en los clientes y permite

establecer una ventaja competitiva como lider en la industria.

4. ¢Cual considera usted, que seria el impacto de implementar estrategias de

Marketing Digital frente al resto de la competencia?

Como gerente de la empresa no tengo mucho conocimiento del mundo del
marketing, pero he notado que al implementar una estrategia de Marketing Digital

podria tener un impacto positivo en la industria frente al resto de la competencia,
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permitiendo llegar a un publico mas extenso a través de las plataformas digitales,

aumentando la visibilidad y reconocimiento de la empresa.
5. ¢Cudl considera usted que es un objetivo a medio plazo parala empresa?

Como gerente de la empresa, considero que un objetivo a mediano plazo para
la empresa seria aumentar la visibilidad de la marca en medios digitales, contar con
sitio web competitivo para ofrecer nuestro servicio que complementen las ofertas

actuales, para asi satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

Analisis de la Entrevista al Gerente General de “Tradingtello S.A”

El seiior Daniel Tello Paute, afirma que carece de conocimientos respecto al
Marketing Digital y sus beneficios. No obstante, tiene una idea de que al implementar
estrategias de Marketing en su empresa podria interactuar de manera directa con sus
clientes, aumentar la visibilidad de su marca y tener presencia en las plataformas
digitales. Sin embargo, la restriccion financiera para invertir ha sido un impedimento
para realizar estrategias idoneas para su empresa. A pesar del desconocimiento, el
sefior menciona que el Marketing Digital podria tener un impacto positivo para su
empresa, ya que al implementar estrategias de Marketing Digital llegaria a un publico
mas extenso para mejorar la visibilidad y habilidad para satisfacer las necesidades de
sus clientes en el ambito digital. Adicionalmente, el gerente manifiesta que quiere
explorar y utilizar herramientas digitales para el crecimiento y conseguir el éxito de su

empresa.
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3.4.2.2. Resultados de la Entrevista a Expertos de Marketing Digital

Nombre: Gabriel Andrés Sanchez

Empresa: Conedera S.A.

Cargo: Jefe de Marketing, Planner Digital

Titulo profesional: Licenciado en Disefio Grafico Publicitario

1. ¢Segun su criterio como profesional ¢Qué se deberia tener en cuenta para

desarrollar una estrategia de Marketing Digital en Ecuador?

Considero que es importante tener en cuenta en andlisis de fortalezas y
debilidades de una empresa, andlisis de la competencia, entender el mercado local,
adaptarse a los cambios de la audiencia, crear contenido relevante y utilizar plataformas

digitales adecuadas.

2. Segun su criterio como profesional de Marketing ¢ Cudl es el panorama de

las empresas de Ecuador referente al Marketing Digital?

En Ecuador, el Marketing ha tenido avances de manera progresiva. Existen
empresas que se adaptan a las tendencias, partiéndoles tener una ventaja competitiva
en el mercado. Sin embargo, todavia hay empresas que no logran adaptarse a los

cambios.

3. Segun su criterio profesional ¢Cuéles son los KPI's que se utilizan para

medir el éxito en una campafia de Marketing Digital?

Es muy importante tener como pilar la Tasa de conversion, junto con el ROAS,

CPC y el alcance.

4. Segun su criterio profesional ¢Cuales son las estrategias de Marketing de

Contenidos que recomienda para generar clientes potenciales?

Antes de emplear estrategias de Marketing de Contenidos, es importante tener

en cuenta quien es tu cliente objetivo. La estrategia de Marketing de Contenidos debe
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incluir un material de enganche, tutoriales y segmentar el contenido con direccién en

ventas.

5. ¢Qué recomendaciones le haria a una empresa de sector de gruas que

decide implementar Marketing Digital?

Conocer a su publico objetivo, definir objetivos claros e implementar campafias
de publicidad digital, para atraer a clientes prospectos y hacer crecer la visibilidad de la

empresa.
Analisis de la entrevista al Experto de Marketing Digital

El experto Gabriel Sanchez, se destaca la importancia del Marketing Digital y la
adecuada implementacion de estrategias. Ademas, manifiesta que Marketing Digital en
Ecuador ha evolucionado pues, hay empresas que desarrollan estrategias de
marketing, considerando el cambio constante en plataformas digitales, en el cual las
empresas se tendran que adaptar a las nuevas tendencias del mercado. Ademas,
destaca que es de suma importancia identificar al publico objetivo para realizar
contenido atrayente, obteniendo la captacion de la audiencia y a su vez la
diferenciacion. Por consiguiente, se tendrd que medir el rendimiento de estrategias de
Marketing Digital, evaluar el retorno de la inversion y analizar el alcance para garantizar
gue el contenido llegue a la audiencia adecuada. Finalmente, se destaca el uso de
campafias publicitarias para una empresa del sector de grias pueda captar clientes
potenciales y aumentar la visibilidad.
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Nombre: Guillermo Vizcaino

Empresa: Grow Me

Cargo: Chief Growth Officer

Titulo professional: Master in Digital Business Management

1. ¢Segun su criterio como profesional ¢Qué se deberia tener en cuenta para

desarrollar una estrategia de Marketing Digital en Ecuador?

Se debe tener en cuenta la magnitud, capacidad de consumo y aceptacion del
mercado, en el cual va a tener presencia la marca o se van a ofrecer sus productos o

servicios.

2. Segun su criterio como profesional de Marketing ¢ Cudl es el panorama de

las empresas de Ecuador referente al Marketing Digital?

Sera un proceso transformacional durante los préximos 5 a 10 afios para poder
integrar nuevas tecnologias, herramientas y canales potenciados por inteligencia
artificial y como contraste a su optimizacion de recursos, empezaran a invertir en

Community Building y experiencias en la vida real como estrategias de fidelizacion.

3. Segun su criterio profesional ¢Cudles son los KPI's que se utilizan para

medir el éxito en una campafia de Marketing Digital?

Depende del objetivo de cada campafia, pero siempre se debe tener presente el

ROI, porcentaje de conversidn, interaccion, impresiones y alcance.

4. Segun su criterio profesional ¢ Cuéles son las estrategias de Marketing de

Contenidos que recomienda para generar clientes potenciales?

Recomiendo trabajar con una estrategia de Remix de Contenidos y un Flywheel

de Generacion de Demanda.

5. ¢Qué recomendaciones le haria a una empresa de sector de gruas que

decide implementar Marketing Digital?

75



Definir su segmento de mercado e identificar a los tomadores decisiones para
contratar sus servicios, de tal modo que su estrategia de Marketing Digital se enfoque

en ellos.
Analisis de la entrevista al Experto de Marketing Digital

Desde el punto de vista del experto Guillermo Vizcaino, destaca la relevancia
del Marketing Digital para el éxito de una marca o empresa al integrarse al mercado y
adaptarse para brindar los productos o servicios de calidad. Ademas, menciona que en
Ecuador implementaran Marketing Digital en los siguientes préximos afios y la
importancia de invertir en la construccién de sentimiento de comunidad para fidelizar y
crear de experiencias Unicas que mantengan la lealtad hacia la marca. Adicionalmente,
se menciona la relevancia de medir el desempefio de la implementacion del Marketing
Digital, incluyendo medir el retorno de la inversidn, porcentaje de conversion y el
alcance para el éxito de la empresa para el desempefio de estrategias a efectuar. Por
ultimo, se enfatiza que para que una empresa de servicios de gruas pueda implementar

estrategias de Marketing Digital adecuadas, debera definir el segmento de mercado.
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Analisis General de las entrevistas a los expertos de Marketing Digital

Segun lo mencionado por los expertos, manifiestan el impacto positivo y
beneficios de implementar Marketing Digital en las empresas, adaptandose a los
cambios constante del mercado. Ambos expertos destacan la relevancia de identificar
al publico objetivo para crear contenido relevante, logrando asi la aceptacion de la
audiencia, optimizando la visibilidad y tener una buena reputacion en el entorno digital.
Ademas, se destaca que el Marketing Digital requiere de una inversion, por lo que es
importante medir el rendimiento de las estrategias a efectuar, para asegurar que el
mensaje llegue al publico correcto. Finalmente, manifiestan una serie de
recomendaciones dirigido al sector de grdas para que puedan implementar estrategias

de Marketing Digital de manera efectiva en sus empresas.
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CAPITULO IV
PROPUESTA
4.1. Tema

Estrategia de Marketing Digital para el incremento de la participacion de
mercado de la empresa “Tradingtello S.A.”.

4.2. Antecedentes

La empresa Tradingtello S.A., cuyo gerente general es el sefior Daniel Tello
Paute, se encuentra ubicada en el canton Duran, parroquia Eloy Alfaro, en la provincia
de Guayas. La empresa se dedica a brindar el servicio de alquiler de maquinarias de
grbas y ademas de ofrecer a un profesional para el manejo de dichas maquinarias. La
empresa tiene mas de 11 afios en el mercado de gruas y se especializa en satisfacer

las necesidades su audiencia, que en este caso son las empresas de construccion.

El publico objetivo de Tradingtello S.A. son las empresas de construccion,
brindandole el servicio a empresas de diferentes tamafios, divididas en cuatros
subcategorias que son: empresas grandes, medianas, pequefias y microempresas.
Estas empresas tienen la necesidad de requerir equipos para sus proyectos de
construccion, y para aquellas empresas que no tienen el conocimiento o personal
capacitado para el uso de las maquinas de manera adecuada, por lo que requieren de

un operador.

Si bien la empresa cuenta con mas de 11 afios de experiencia en el mercado del
sector grias, es de suma importancia tener comunicacién calida y proyectar una idea
deseada para los clientes actuales y prospectos. Tradingtello S.A. tiene el compromiso
de adaptarse a los cambios del mercado y mejorar su compresion del entorno
empresarial en que opera, para obtener una ventaja en la industria y estar a la altura

de la competencia.
Misién
Estamos comprometidos en brindar soluciones rapidas, eficientes y confiables

para asistir a las necesidades de nuestros clientes. Nos comprometemos en garantizar
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la calidad y seguridad en cada proyecto, trabajando con empefio para lograr la

excelencia en nuestros servicios.

Visién

Convertirnos en lideres en el servicio de servicio grias dentro de la industria,
siendo reconocidos por nuestra eficiencia, profesionalismo y excelencia en atencion al

cliente. Nos esforzamos en brindar soluciones integrales para las necesidades de

remolque y asistencia vial, superando las expectativas.
Valores

Profesionalismo, respeto, seguridad, eficiencia, confianza, calidad vy

adaptabilidad.
4.3. Objetivos a alcanzar con la propuesta

e Disefar un sitio web seguro y atractivo para el incremento de la participacion de
mercado de Tradingtello SA.

e Desarrollar estrategias de Social Media Marketing para el incremento de
mercado de servicio de gruas de la empresa Tradingtello SA.

e Aplicar estrategias de Inbound Marketing para la captacion de clientes
potenciales hacia la empresa Tradingtello SA.

e Medir el tréfico de las plataformas digitales de Tradingtello SA para la mejora del
contenido y la experiencia del cliente.

4.4. Justificacion de la propuesta

La solucidn propuesta es importante para mejorar la participacion de mercado
de la empresa Tradingtello S.A. La implementacién de estrategias de Marketing de
Digital puede ser factible para resolver el problema detectado. Con el mercado
cambiante, las empresas de construccién cada vez son mas exigentes y buscan el
mejor servicio para satisfacer sus necesidades. Sin embargo, adaptarse a los métodos
de comunicacion es importante para responder a las necesidades y lograr el éxito de

la empresa.
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La empresa Tradingtello S.A. se especializa en el alquiler de maquinarias,
enfocandose en atender a las empresas que carecen de experiencia en el manejo de
dichos equipos. Aunque, ha experimentado un crecimiento gradual a lo largo del
tiempo. su cartera de clientes ha sido limitada, o que ha resultado una baja captacion
de clientes que dependen de referencias de clientes anteriores. Sin embargo, la
empresa planea mejorar a través de la implementacion de estrategias de Marketing
Digital, buscando mejorar la interaccion con el publico objetivo y el aumento de
participacion en medios digitales para atraer a clientes prospectos.
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4.5. Proceso estratégico problema — solucion
4.5.1. Matriz PESTEL

Para la solucién de la problemética planteada, se realizé el analisis PESTEL
(politicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales), ya que es una herramienta que
facilita informacion para la toma de decisiones y el encargo de riesgos para la empresa
Tradingtello S.A. a nivel macro. Con este analisis contribuird a enfrentar los retos y

aprovechar las oportunidades, contribuyendo el triunfo a largo plazo.

Figura 26
Analisis PESTEL

POLITICO ECONOMICO SOCIAL
* Regulacionesy e Crecimiento e Demanda de
permisos econdémico construccion

e Politicas de e Inversién en * Preferencia por la
infraestructura construcciéon sostenibilidad

TECNOLOGIA ECOLOGICO LEGAL

e Avances en Normativas
magquinaria de ambientales
construccion. Sostenibilidad y

e Responsabilidad y
seguros.

e Cumplimiento laboral

y seguridad

e Digitalizacion y responsabilidad
gestion de flotas social

Nota. Andlisis PESTEL para identificar las fuerzas externas a nivel macro.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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4.5.2. Matriz FODA

Como primer punto se realizé el andlisis FODA (fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas), el cual es una herramienta estratégica para evaluar el

desempefio tanto interno como externo de Tradingtello SA. El objetivo del andlisis

FODA es entender la situaciéon actual de la empresa dentro de la industria de gruas e

identificar los componentes claves que sobresalen en el mercado, aquellos factores

gue requieren de mejoras, identificar oportunidades para aprovecharlas y encontrar

amenazas que afectan el desarrollo y logro de la empresa en el futuro.

Figura 27
Matriz FODA

FODA

FORTALEZAS

« Operadores con
experiencia en manejo
de equipos.

. Variedad de maquinarias
de gruas

« Equipos de ultima
generacion

« Disponibilidad 24 horas
del dia

DEBILIDADES

. Cartera de clientes
limitada.

« Adaptacion a las
tendencias del mercado

« No cuenta con dominio
propio de sitio web

« Poca inversion en
actividades de Marketing

OPORTUNIDADES

- Herramientas digitales
para el incremento de
participaciéon de mercado

- Aumentar la participacion
de mercado en
plataformas digitales

. Captar clientes
prospectos.

« Crecimiento de la industria
de la construccion

AMENAZAS

. Inestabilidad econdmica
en el pais.

. Alta competencia en
medios digitales.

« El precio influye en la
toma de decisiones

« Fluctuaciones en la
demanda de servicios de
gruas

Nota. Analisis FODA para conocer e identificar la situaciéon actual de

Tradingtello S.A.

Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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4.5.3. Matriz FODA CRUZADO

Después de identificar los puntos positivos y negativos de la empresa, se opto

por realizar un andlisis FODA cruzado para examinar la situacion tanto interna como

externas del mercado. Al realizar este andlisis permite desarrollar estrategias

adecuadas que mas convengan a las demandas cambiantes del mercado. Este

analisis tiene como objetivo facilitar la toma de decisiones que permite a la empresa

alcanzar los objetivos y metas.

Figura 28

Matriz FODA CRUZADO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

FORTALEZAS DEBILIDADES
Estrategias Ofensivas | Estrategias de Reorientacion
F+O D+O

« Posicionamiento de sitio
web

« Social Media Marketing

« Inbound Marketing

« Publicidad Online

« Estrategia SEO

- Estrategia de
diferenciacion

« Marketing de Contenidos

- Alianzas estratégicas

Estrategias Defensivas
F+A

- Estrategia de crecimiento

- Estrategia de
diversificacion

- Estrategia de
diferenciacion

« Marketing de boca a boca

Estrategias de Supervivencia
D+A

« Marketing holistico

« Marketing Testimonial

- Estrategia de eficiencia
de costos

- Estrategia de
diversificacion

Nota. Realizacion de la matriz FODA CRUZADO.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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4.5.4. Matriz para seleccién de estrategias

Partiendo de las estrategias del analisis de FODA cruzado, se procedio a valorar
las diferentes estrategias mediante la realizacion de la matriz de seleccion. En esta
matriz, se usaran valores numeéricos a cada estrategia para simbolizar su impacto
potencial, en donde el nimero 9 simboliza un mayor impacto, el nimero 3 para un
impacto intermedio, el nUmero 1 para un impacto bajo y el nimero 0 para indicar que

no hay impacto.

Tabla 13
Matriz para seleccion de estrategias

Estrategias Puntuacion (0-1-3-9)
Alianzas estratégicas 1
Estrategia de crecimiento 3
Estrategia de diferenciacion 3
Estrategia de diversificacion 1
Estrategia de eficiencia de costos !
Estrategia SEO 3
Inbound Marketing 9
Marketing de boca a boca 1
Marketing de Contenidos 3
Marketing holistico 3
Marketing Testimonial 1
Posicionamiento de sitio web 9
Publicidad online 9
Social Media Marketing 9

Nota. Matriz para la seleccién de estrategias.
Elaborado por Romero & Villafuerte, 2023.
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4.5.5. Estrategias y acciones

4.5.5.1. Estrategia 1: Posicionamiento de sitio web
Accidn 1. Creacion y disefio de sitio web con dominio propio

La creacion de un sitio web, representado por su dominio propio como

www.tradingtello.com, en la cual se creara de manera segura para atraer la atencion
de los clientes y convertirlos en usuarios activos, especialmente cuando utilizan la
funcion de programacioén de citas en linea. Mediante la creacion del sitio web, es posible
mejorar la experiencia de los usuarios al momento de navegacion, facilitando la
blusqueda sobre el servicio de gruas que ofrece Tradingtello SA. Por consiguiente, se
ha disefiado la website con una barra de navegacion en la parte superior que
proporciona enlaces directos para una rapida navegacion. Los botones de navegacion

incluyen: Inicio, ¢ Quiénes somos?, Blog, Testimonios y Contacto.

Figura 29
Disefio del sitio web “Tradingtello SA”

Inicio ¢Quiénes so... Maquinarias Blog Testimonios Contacto

CRNe mao

NUESTRO SERVICIO !
DE GRUAS ESTA LISTO I

PARA AYUDARTE EN
CUALQUIER A

MOMENTO Y LUGAR

Consulta aqui

Nota. Creacion de sitio web de “Tradingtello SA”
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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http://www.tradingtello.com/

Figura 30
Seccién ¢ Quiénes somos?

Inicio :Quiénes so... Maquinarias Blog Testimonios Contacto

SQUIENES SOMOS?

Somos una empresa dedicada a ofrecer
servicios de alquiler de maquinarias, disefiadas
para adaptarse a las necesidades de cualquier
proyecto.

Contamos con operadores sltamente T
capacitados que garantizan la seguridad vy el

éxito de cada operacidn. Estamos disponibles

las 24 horas del dia, listos para atender

cualguier solicitud en cualquier momento,

brindando respuestas réapidas v eficientes.

Nota. Creacién de seccion ¢ Quiénes somos? En el sitio web de Tradingtello SA
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

Figura 31

Seccién de Maquinarias en el sitio web

Inicio :Quiénes so... inarias Blog Testil i Contacto

MAQUINARIAS

ALQUILER DE GRUAS

Camién Montacargas
Plataforma
FOTON HELI CPCD
Capacklad Toneladas Capésidad Toneladas
decarga de carga
Afode Afode
fabricacién | 2012 fabricacisn | 20™°

Nota. Creacién de seccion de maquinarias que tiene Tradingtello SA
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Accidn 2. Investigaciéon de palabras claves

Por otro lado, se llevé a cabo una investigacion de palabras claves importante
para mejorar la presencia en linea de la empresa. Esto garantizara que el contenido y
la website coincidan con las necesidades y busquedas, optimizando del contenido y asi
atraer a clientes prospectos y aumentar las probabilidades de conversion. Al investigar
palabras claves, también se podra identificar tendencias en los patrones de busqueda

de los interesados. Es este caso, se utilizd la herramienta de SEMRush para medir los

resultados de busquedas y orientar las inversiones en campafias SEM.

A continuacion, se muestran algunas palabras claves que los usuarios estan

buscando:

e Servicio de gruas

e Servicio de gruas Guayaquil
e Servicio de gruas 24 horas
e Diners club servicio de graa
e Servicio de gruas near me

e Servicio de gruas tarjeta de crédito

Figura 32

Investigacion de palabras claves

SEMRUSH
i} Proyectos servicio de gruas Buscar
o° SEO ~ Proyectos > Vision general de palabras clave Keyword Magic Tool < Curso de andlisis de palabras clave  Ff] Manual de usuario  [3 Enviar opinién
i : ici Y Ver historial de busqueda
Panel de SEO Keyword Magic Tool: servicio de grias ]
Base de datos: & Ecuador v Moneda: USD
INVESTIGACION DE LA
COMPETENCIA
Vision general de dominio Preguntas Concordancia de frase | Concordancia exacta | Relacionadas v
Traffic Analytics
v v v ~ v v v

Investigacion organica

Brecha de palabras clave Por volu. Todas las palabras clave: 264 Vaolumen total: 1.410 KD medio: 7 % + Afiadir a la lista de palabras clave JEGEECIEIFELENER 3
Brecha de backlinks
Tod 264 Palabra clave Inte...  Volumen bisqu = KD% CPC(U.. Comp. FS Resultados Actualizada
NVESTIGACION DE PALABRAS
CLAVE 32 servicio de gruas c 390 N ) 055 031 & 6,3M Tmes &
Vision general de palabras clave
it 22 servicio de g ), 2 >ara métricas, prueba a re
Keyword Magic Tool rvicio de gru nfd 030 052  Paramétricas, prueba aref.. C'
[amreliamerat ) tar 1 servicio de g nfd 28 040 F prueba aref..
Rastreo de posicion
Organic Traffic Insights | 7 Sewader = diners club servicio de grua n/d 0 nid 000 014 Paramé 1eba a ref... ¢
GENERACION DE BACKLINKS banco servicio de gruas near me n/d 70 nfd 000 012  Para métricas, prueba a ref... &
Andlisis de backlinks
) dito 1 servicio de grua tarjeta de credito n/d 40 nfd 0,00 0,26 Paramé ieba a ref.. &
Backlink Audit
Link Building Tool h 10 servicio de grt 40 n/d 0,00 057 Paramétricas, prueba a ref. 0
Andlisis grupal
rrrrrr ] Daca métricas noiohn oot (3

Nota. Investigacion de palabras cIaves en la herramienta SEMRush.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)



Accién 3. Anuncio en buscadores

Después de realizar una investigacion sobre las palabras claves, se procede a
realizar una campafa pagada con el objetivo de obtener un reconocimiento por los
clientes prospectos en buscadores de manera inmediata que buscan sobre servicios
de gruas en los motores de busqueda. Para lograrlo, se ha escogido la plataforma
Google Ads para tener una visibilidad de manera inmediata, permitiendo dirigirse a una
segmentacion especifica, manejo del presupuesto y derivaciones medibles. Al utilizar
esta herramienta, Tradingtello podra aumentar su presencia en linea, captar clientes

prospectos y aumentar la visibilidad de la marca.

Figura 33

Anuncio en buscador de Google
= Google #y

servicio de grua X

Maps Imagenes Guayaquil Gratuito Shoppil

Resultados para Letamendi, Guayaquil

® Usar la ubicacion precisa

Patrocinado

® Tradingtello S.A

\. Llamar a Tradingtello S.A
0991730167 . Elevacion de carga pesada

Servicio de gruas para transporte pesado, servicio de maquinaria con
operador, proyectos industriales, alquiler de graas, gruas, Tello.

@ Visitar sitio web

Duran, Lotizacion las Brisas o
Abierto las 24 horas

Nota. Formato de anuncio en buscador de Google.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Accién 4. Monitoreo de sitio

web

Después de realizar las primeras acciones de posicionamiento del sitio web de

Tradingtello SA, se necesitara monitorear la website, recopilar informacién para

determinar el desempefio de las acciones de la estrategia y adaptarnos a las

preferencias de los usuarios. Es por ello, que se utiliza la herramienta de Google

Analytics para entender el rendimiento del sitio web y mediante la informacién que se

obtenga, se tomara decisiones estratégicas para

usuario que visiten el sitio web.

Figura 34
Ejemplo de Google Analytics

n Reports snapshat

0 Realtime

Lifa cycle ~

0 Al Users A comparisan 4

Reports snapshot @ -

&
» o Aeguisition

=
&R | » Engagement

Users

74K 64K

= *  Monetization

Retention

User

»  Demographics I
) \
»  Tech i \
i
| ey
N -
-
Q A Insights )
<
+1 INSIGHT

Nota. Ejemplo de Google Analytics para medir el trafico del sitio web de Tradingtello SA.

Tomado de Google Support, 2023.

Average engagemant time (3

2m 45s

{Hiew ]

Total revenue 50

$309K

brindar una mejor experiencia al

Last 2E deys Sop 23 - Oct 20, 2022 ~

USERS IM LAST 30 MIMUTES
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USERS PER MINUTE

_|_||_I|_|l|||_|||||I||.|||||IIIII|

United Szates
Canada
Saudi Arabia
Hrazil

Mewico

WHERE DO YOUR NEW USERS COME FROM?

Wew users by First user default channel grouping «

@ < A

USERS
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4.5.5.2. Estrategia 2: Social Media Marketing
Accidn 1. Creacion de cuenta corporativa en la red social LinkedIn

En este caso, se procedio a la creacion del perfil de Tradingtello SA en la red
social LinkedIn, la cual obtuvo un alto porcentaje de preferencia en la encuesta
realizada, donde los usuarios buscan informacién sobre el servicio de gruas. LinkedIn
es una plataforma en la cual que ofrece la oportunidad de negocio y generar leads.
Ademas, de ser una red social que permite tener conexiones con profesionales en la
industria en la que opera la empresa, permitiendo extender su cartera de clientes y

establecer alianzas.

Figura 35

Creacion de cuenta corporativa en la red social LinkedIn

L =2) a
m Q Buscar ﬁ Bs S—_— ® oo Probar Premium gratis|
nicio Mi red Empleos Mensajes  Notificaciones Yow Para negocios ¥
Idioma del perfil V4
Eeoafio

Public profile & URL V4

in/tradingtello-sa-

Gente que podrias conocer

Denysse Suarez Velasco

Tradmgtello SA o Tradingtello Gerente General Ariansa
Servicio de grdas Enterprise C.L
Duran, Guayas, Ecuador - Informacion de contacto ( 8+ Conectar \7‘
- s o . . ./ \\
: . s 3 3
Katiuska Alejandrina
Alvarez Méarquez
Muestra a los técnicos de selecciFSn que estas X Comparte que estas buscando personal y atraea X Supervisora de Cobranzas en
buscando empleo y controla quién puede verlo. candidatos cualificados.
Hotel Oro Verde Guayaquil
Comenzar Comenzar
(g

&T®  Mensajes
°

Nota. Creacién de cuenta corporativa de Tradingtello SA en la rede social Linkedin.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Accién 2. Creacion de perfiles en las redes sociales de Facebook e

Instagram

La creacion de perfiles en plataformas de redes sociales como Facebook e
Instagram es importante para establecer una presencia en linea y ganar visibilidad en
el mercado de gruas, ya que estas plataformas se utilizan extensamente como medio
de comunicacion. Con base en los resultados de la encuesta realizada entre los
encuestados, se determin6 que estas plataformas son de preferencia, es por ello que
al crear los perfiles en estas plataformas se podra tener una interaccion efectiva con el
publico objetivo de Tradingtello SA. Esto permitira a la empresa promover su Servicio
de alquiler de gruas, fortaleciendo la marca y construir una reputacion como expertos

en la industria.

Figura 36
Creacion de perfiles en la red social Facebook e Instagram

< Tradingtello 7’ Q tradingtello@ =

1 2 0 3
TE Publicaciones Seguidores Seguidos

Servicio de gruas

Empresa de servicio de gruas, alquila maquinaria de
ultima generacion adaptadas a las necesidades de
cualquier proyecto.#serviciodecalidad

Ver traduccion

Tradingtello

0 seguidores - 13 seguidos «
J J Panel para profesionales

) ) . Herramientas y recursos solo para empresas.
+ Agregar a historia =4 Promocionar

I Ver panel Editar perfil Compartir perfil

Publicaciones Informacion Mas ~

Detalles

© Perfil - Servicio de grias

+ Ver tu informacion

Editar detalles publicos

Nota. Creacion de los perfiles en las redes sociales de Facebook e
Instagram.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Accion 3. Creacion de contenido en las redes sociales (Facebook, Instagram y
LinkedlIn)

Para incrementar la participacion de mercado de Tradingtello SA, se procedié a la
creacion de contenido atractivo en las redes sociales preferidas que tiene como resultados que
son Facebook, Instagram y LinkedIn. Por ello, se realizard contenido informativo, educativo y
promocional para captar la atencion de los clientes actuales y prospectos. Por un lado, en la
figura 36, se muestra como seria el contenido educativo para la red social LinkedIn para que
conozcan el uso de las maquinarias a momento de adquirirlas en Tradingtello SA. Por otro lado,
en la figura 37 se muestra el contenido promocional para la red social Facebook e Instagram,

atrayendo a clientes prospectos a través de descuentos.

Figura 37
Ejemplo de publicacién de contenido educativo en la red social LinkedIn

3 CONSEJOS PARA USAR
LAS MAQUINARIAS DE
GRUAS DE FORMA SEGURA Y

EFICIENTE

Realice una inspeccidn detallada para
1 asegurarte de que esté en buenas
condiciones de funcionamiento.

Conoce la capacidad de carga

o maéxima de la graa y aseglrate de que
las cargas estén correctamente
equilibradas

No utilices la grda en condiciones
como fuertes vientos o lluvias intensas,
que pueden afectar la estabilidad y
seguridad de la operacion.

%] z‘

]
L

Nota. Ejemplo de publicaciéon en la red social LinkedIn
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Figura 38
Ejemplo de publicacion de contenido promocional en las redes sociales

(Facebook e Instagram)

CONTRATA
NUESTRO
SERVICIO DE
GRUAS

20% OFF

INo pierdas esta
oportunidad Unica de
ahorrar mientras
recibes un servicio de
primera calidad!.

Nota. Ejemplo de publicacion en la red social Facebook en Instagram.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

Accidn 4. Creacion de calendario de publicaciones en redes sociales

La creacién de calendario de publicaciones en redes sociales ayudara a
gestionar los planes de publicacion apropiados y monitorear las secuencias
establecidas para impedir inconsistencias. Es por eso que se ha desarrollado un
calendario para las redes preferidas por los encuestados. En este calendario, se
especifica la fecha, hora, tipo de contenido y descripcion que deben contener cada uno

de estos elementos.
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Tabla 14

Calendario de publicaciones en redes sociales

FECHA DE HORA DE TIPO DE

RED SOCIAL DESCRIPCION
PULICACION PUBLICACION CONTENIDD
o otos o videos de proyectos en los
Publicaciones sobre . .
Lunes 8:00 , gue las grdas han sido
proyectos exitosos Lo
fundamentales para el éxito
Explique como las grias pueden
. . . ) ' la efici ia del to
LINKEDIN Miercoles 14:00 Articulos informativos |10 o @ STGISHCE 8 PrOYEEEa ¥
los beneficios de contratar servicios
profesionales.
. Contenido Los blelneliciusdde mntar.mn un
Viernes 10:00 . servicio de grias profesional y
educativo ,
certificado,
Introduccion a o )
o Nuestra experiencia, seguridad y
Lunes nuestro servicio de Libos de Gltima qenstacian
9:00 griias. Equipo 8 -
Compartir consejos Otiles
FACEBOOK Miercoles Consejos y trucos relacienados con el uso de grias
15:00 en diferentes orovectos.
. Descuento del 20% en todos los
Contenido L . .
Jueves 9:00 . servicios de grias para clientes
promocional
W=
Foto de una gria en La experiencia y habilidad dE.
Martes 10:00 accién nuestros operadores para manejar
cargas pesadas. #ServicioDeGruas
MNuestros operadores de grias y su
Historia destacada experiencia en el campo. Incluir una
INSTAGRAM Miercoles 10:00 titulada "Muestro pregunta interactiva al final, como
Equipo” con fotos "¢ Quieres conocer a nuestro
equipo?
UI{.’ED = Cémar? Explicar como nuestras grias
rapida de una gria e
Jueves 16:00 pueden superar desafios técnicos y

realizando una tarea

compleja
Nota. Creacién del calendario publicaciones de las redes sociales Facebook, Instagram y Linkedin.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

facilitar el progreso del proyecto.
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Accién 5. Implementaciéon de WhatsApp Business

La implementacion de WhatsApp Business es importante para Tradingtello SA,
ya que permitird tener una mejor comunicacion y directa con sus clientes, brindando
una atencion personalizada que se adapten a sus necesidades, permitiendo mejorar el
tiempo de respuesta para conseguir la satisfaccion del cliente. Ademas, se promovera
el servicio mediante un catalogo para acceder a la informacion de forma rapida,

facilitando la decision de compra.

Figura 39
WhatsApp Business de Tradingtello
SA

Tradingtello SA

+593 99 173 0167

- » Q

catalogo compartir buscar

Servicio de gruas

Abierto las 24 horas

Fsta e nta de emt
Esta ¢ Ina cuenta de empre

Catalogo

Empresa de servicio de grias, alquiler
de maquinaria de ultima generacién que
se adaptan a las necesidades... Ver mas

Aninvta alhava Ahinvta laa DA havas

Nota. Implementacion de
WhatsApp Business.

Elaborado por Romero &
Villafuerte. (2023)
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Accidén 6. Mensaje de difusion

Adicionalmente, se utilizara la funcidbn de mensajes de difusion para que la
empresa ofrezca una respuesta de manera inmediata a multiples clientes, aumentando
la efectividad en la comunicacién y fortalecer la relacion con la audiencia a través de

un mensaje de bienvenida al momento de contactarnos.

Figura 40

Mensaje de difusion

< 61 vmw Tr?]?lr\gtello SA — @

Pas

Hoy

@ Los mensajes y las llamadas estan
cifrados de extremo a extremo. Nadie
fuera de este chat, ni siquiera
WhatsApp, puede leerlos ni escucharlos.
Pulsa para obtener mas informacion.

Hola ..,
1 MENSAJE NO LEIDO

jHola!

Somos Tradingtello SA, tu aliado
confiable en servicios de gruas.
¢Necesitas asistencia para tus
proyectos de construccion? gig
Estamos aqui para brindarte el
mejor servicio y atencion
personalizada. Cuéntanos, ¢en
qué te podemos ayudar? ¢y

Nota. Creacibn de mensaje de
difusion.
Elaborado por Romero & Villafuerte.
(2023)
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4.5.5.3. Estrategia 3: Inbound Marketing

Accion 1. Definicién de Buyer Persona B2B

Para crear contenido atractivo para la audiencia, es fundamental reconocer al

cliente ideal para Tradingtello y asi implementar recursos de marketing y ventas que

satisfagan sus necesidades. En este caso, se ha desarrollado el Buyer persona B2B

basado en caracteristicas relacionadas con informacion demogréficas, datos de la

empresa en que labora, objetivos, desafios, responsabilidades laborales, herramientas

para trabajar, redes sociales y fuentes de informacion, Con estos datos, se tiene una

imagen clara de los clientes ideales para la empresa.

Figura 41

Buyer Persona B2B "Tradingtello SA"

4"
-
—
-

ROBERTO NUNEZ
EDAD 35-45 arios
SEXO Hombre
ESTADO CIVIL Casado
EDUCACION Ingeniero
ocupacion ~ Gerente de

Proyectos
EMPRESA Construtor SA
TAMANO DE n
EMPRESA Mediana
SECTOR Construccion
UBICACION Duran

CANAL FAVORITO DE COMUNICACION

* Teléfono
* Redes sociales
* Correo electrénico

RESPONSABILIDAD LABORAL

Encargado de la planificacién,
ejecucion y seguimiento de
proyectos de construccion,
desde el disefo hasta la
entrega final.

METAS U OBJETIVOS

Busca contratar servicios de
grdas que ayuden a optimizar
los procesos de construccion,
cumplir con los plazos
establecidos y garantizar la
seguridad en las obras.

REDES SOCIALES

f )0

DESAFIOS

Busca reducir los costos
operativos y maximizar la
productividad en sus
proyectos sin comprometer la
calidad y seguridad de las
obras.

HERRAMIENTAS PARA
TRABAJAR

» Sistemas de Planificacién y
Logistica

* Herramientas de
Comunicacion

FUENTES DE INFORMACION

* Recomendaciones
* Redes sociales
* Sjtio web

Nota. Creacion del cliente ideal de Tradingtello a través de Buyer Persona B2B.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Accion 2. Implementacién de Email Marketing

Al implementar Email Marketing en la empresa, se logra mantener una
comunicacién directa y duradera con sus clientes actuales y clientes prospectos. A
través de este canal, se puede enviar informacién importante a sus clientes, como
contenido util de manera personalizada, actualizaciones en el servicio y promociones.
Ademas esta herramienta, contribuira al aumento de fidelidad de los clientes, reducir
costos y medir el impacto de las campafias de Marketing. A continuacién, se muestra
en la figura 41 un ejemplo de como serian los correos electronicos que se enviarian a

los clientes de Tradingtello SA.

Figura 42

Ejemplo de Email Marketing "Tradingtello SA"

Estamos comprometidos con la

proteccioén de tu informacion

Hola Roberto,

Con el propésito de garantizar el cumplimiento de la Ley
Organica de Proteccion de Datos Personales. Te
informamos sobre nuestra Politica de Privacidad, con la
finalidad de que conozcas sobre los tratamientos de tus
datos personales.

Con tu aceptacion podras seguir
informado de:

« Promociones exclusivas

« Notificaciones importantes

« Nuevas tendencias y colecciones

==
@000

Lotizacién Las Brisas mz B3 solar 6, Duran 090701, Ecuador
Mail: vgarcia@muyang.com.ec
Teléfono: 098 985 6131
www.tradingtello.com

Nota. Ejemplo de email para clientes de
Tradingtello SA.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Accién 3. Creacion de Landing Page

Como tercera tactica, se crea una Landing Page, ya que es relevante porque
ayudard a captar clientes prospectos atraidos por el contenido eficaz que visualicen,
produciendo el interés por recibir informacion sobre el servicio de gruas, a cambio de
brindar datos personales relevantes como nombres, apellido, nimero de teléfono y
correo electronico. A continuacioén, en la figura 42 se muestra un ejemplo de como seria
la pagina de destino para receptar informacion de las personas interesadas por el
servicio de gruas de Tradingtello SA.

Figura 43
Ejemplo de Landing Page "Tradingtello SA"

SERVICIOS DE GRUAS PROFESIONAL Y
CONFIABLE!

¢Necesitas una gria? jDéjanos tus datos y nos
pondremos en contacto contigo!

Nombres

Apellidos

ico*

NGmero de teléfono mévil*

o SR gEpnoQo

Nota. Ejemplo de pagina de destino para receptar datos
sobre clientes prospectos.

Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Accién 4. Creacion de blog

Para poder captar clientes prospectos, se implementa la accion de creacion de
blog que brinda contenido atractivo y educativo, destinado a usuarios que desconocen
sobre el servicio de gruas. De esta manera, Tradingtello SA logra posicionarse en el
mercado de gruas y atraer a clientes prospectos, con el objetivo de convertirlo en

clientes fieles a la empresa a través del contenido de valor proporcionado.

Figura 44
Seccion de blog

Inicio  ;Quiénes so... Maquinarias ~ Blog  Testimonios

CONOZCA NOTICIAS Y RECOMENDACIONES SOBRE SERVICIO DE
GRUAS

_ ‘ I

f v
I =
¢Qué son las grias y cé6mo ¢Por qué son importantes las dgg:l%: .Ijeagl;;?ag::a
funcionan? graas en los proyectos de empresa?
” S i > &
fas grdas son méaquinas disefiadas e gﬂjacsosnaft u cié?é;es en la La efeccion de la gria adecuada de
para fevanter y mover ) cargas construccion  porque  permiten ef varios factores, como & tamafio def
pessam RooRuane o Relcioiag ) transporte de materiales pesados, proyecto e peso de las cargas a
segua.  las grdas vienen en . fevantar y fa ubicacion def sitio de
diferentes tamarios y tipos, como construccion.

grias moviles-
Nota. Disefio de la seccion del sitio de “Tradingtello SA”
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

4.5.5.4. Estrategia 4: Publicidad online
Accion 1. Anuncio en lared social LinkedIn

En el caso de la red social LinkedIn, se implementard anuncios pagados para
gue Tradingtello SA pueda llegar a su publico objetivo en el &mbito profesional, y captar
clientes potenciales calificados, con la finalidad de establecer conexiones y aumentar
la visibilidad en el sector de construccion. La plataforma brinda herramientas para
ayudar a la empresa a alcanzar sus objetivos. En la figura 43 se muestra como podria
visualizarse un anuncio de reconocimiento de marca, la figura 44 como se veria un

anuncio para interactuar y en la figura 45 un anuncio para captar clientes potenciales.
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Figura 45

Objetivo de campafia: Reconocimiento de marca

CT-{’?D-) Tradingtello SA eoe
Promocionado

¢Necesitas un servicio de grias confiable para tus proyectos de
construccion? i Con Tradingtello, obtén la solucidn que buscas.
Descubre mas en www.tradingtello.com #ServicioDeGruas
tConstruccién

store.uptodate.com e
Suscribirse
Restore your access to =T
UpToDate today
C@e 245 2 comentarios -« 1vez compartido
d @ M 1
Recomendar Comentar “ompartir Enviar

Nota. Anuncio en la red social Linkedin, con el objetivo de
reconocimiento.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Figura 46

Objetivo de campaifia: Interaccion

: m Tradingtello SA
Promocionado

iConstruimos mas que edificios! & En Tradingtello, estamos
comprometidos con la excelencia en cada proyecto. Compartimos
historias de éxito, noticias y consejos Utiles para la industria de la
construccion. ;Tienes alguna pregunta o comentario? jDéjanos saber en
los comentarios! #Construccion #ServicioDeGruas #Excelencia

=

N d T The | N T

i
i

(Mas informaciérD

c 24 2 veces compartido
D &) o 7
Recomendar Comentar Compartir Enviar

Nota. Anuncio en la red social LinkedIn, con el objetivo de interaccion.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Figura 47
Objetivo de la campaiia: Captar clientes prospectos

éfg@ Tradingtello SA

Promeocionado

iExperlmenta nuestro servicio de grdas de primera mano! B Programa una
demostracion gratuita con nosotros hoy mismo. Descubre cémo nuestra flota de grias y
operadores capacitados pueden beneficiarse de tus proyectos de construccion. Haz clic

aqui para reservar tu demo: www.tradingtello.com #DemostracionGratis #ServicioDeGruas
#Construccién

" »

& 24 2 veces compartido
Nota. Anuncio en la red social LinkedIn, con el objetivo de captar clientes
potenciales.

Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

Accion 2. Anuncio en lared social Facebook

En la estrategia de publicidad online, se llevara a cabo la implementacién de
anuncios pagados en la plataforma Meta Business Suite, que permite gestionar el
contenido de la red social Facebook e Instagram para para aumentar la visibilidad de
la marca y llegar a una audiencia mas extensa e importante. Estos anuncios muestran
el servicio de gruas que ofrece Tradingtello SA de manera atractiva, lo que permitira

interactuar con clientes prospectos y medir los resultados de las campafas. En las
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figuras 44 y 45 se muestra como podrian ser los anuncios en las plataformas de

Facebook e Instagram.

Figura 48
Objetivo de camparia en la red social Facebook:

Reconocimiento de marca

P‘»’”‘L@;Tradingtello SA X
,-' Publicidad - &

Potencia tu construccion de gruas con Tradingtello SA! #6

A

S W
tradingtello.com

Necesitas levantar ...

Q0 17 2 comentarios 1vez compartido

{9 Me gusta Q Comentar 4> Compartir @

Nota. Creacion de anuncios en la red social Facebook.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Accién 3. Anuncio en lared social Instagram

En el caso de la red social Instagram se planificaran los anuncios pagados a
través de la plataforma Meta Business Suite, que permite gestionar el contenido de
Tradingtello SA, para interactuar con clientes prospectos. En las figuras 45 se muestra
cdmo podrian ser los anuncios en las plataformas Instagram, como objetivo de

campafa para captar clientes potenciales.

Figura 49
Objetivo de compafia en la red social

Instagram: Captar clientes potenciales

Instagram v C &

TR '__".Tradingtello SA
o TELE ! ——
H publicidad

Enviar mensaje

Qv " A

35 Me gusta

Potencia tu construccién de Gruas con Tradingtello SA!

Ver traduccion

Nota. Creacién de anuncios en la red social
Instagram.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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Accidn 4. Monitorear las actividades de las plataformas de Tradingtello SA

Después de implementar estrategias de la empresa Tradingtello SA, en medios
digitales, es necesario medir y optimizar su rendimiento. Por ello, se utiliza la
herramienta de Metricool para obtener informacion y el desempefio de cada plataforma
como el sitio web, LinkedIn, Facebook e Instagram. De esta manera, se obtendra

diversas respuestas que se obtienen de los usuarios gque visitan estas plataformas.
Figura 50

Metricool

metricool n ’ A \6 YinOdBUHRAL B

B 150 2022 17 . 2022

2 Web/Blog (@) Cuenta

0 Foosbook z
© instagram z == »mp» O6113K*

Instagram it Facabock

esesm——y  81146K*

R s x 50217K+ | 2419K+ 18.58K 8385+
Facetock retagram whoe “Tom Ursaan

TiTok Ads z

Nota. Herramientas Metricool para medir el desempenio de las plataformas de Tradingtello SA
Tomado de Metricool, 2023.
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4.6. Monitoreo y control
4.6.1. Plan de accion
Figura 51

Diagrama de Gantt

Octubre Noviembre Diciembre

Acciones Costo Mensual Costo anual

E1. Posicionamiento de sitio web

Al. Creacion de sitio web de dominio propio

Responsable §1 52 53 54 51 82 53 S84 51 S2 53 5S4

A14 Creacion de Blog

B B O
]

§ 1.500,00
AZ Investigacion de palabras claves Community manager
A3 Anuncio en buscadores 5 300,00
A4 Monitoreo del sitio Web -
E2. Social Media Marketing
AS Creacion de cuenta corporativa en la red
social Linkedin ] 150,00
AE Creacion de perfiles en las redes sociales
de Facebook e Instagram 3 200,00 Community manager
A7 Creacion de contenido en las redes
sociales (Facebook, Instagram y LinkedIn) Content Manager
AB Creacion de calendario de publicaciones en
redes sociales
AS Implementacion de WhatsApp Business
A10 Mensaje de difusion -
E3. Inbound Marketing
A 11 Definicion de Buyer Persona B2B
A 12 Implementacion de Email Marketing 5 50,00 Ecommerce Manager
A13 Creacion de Landing Page § 800,00 Community manager

E4. Publicidad Online

A 15 Anuncio en la red social Linkedin LS 220,00
A 18Anuncios en la red social Facebook % 125,00
A 1TAnuncios en la red social Instagram % 125,00

A 18 Monitorear las actividades de las
plataformas

Community manager
Content Manager

Comunity manage

Nota. Diagrama de Gantt que desea aplicar a la empresa Tradingtello SA.

Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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4.7. Presupuesto

4.7.1. Analisis de recursos

Dado que los recursos y elementos informéaticos son importantes en las
actividades de Marketing Digital para implementar en la propuesta, se realiza una
proyeccion e identificacién de dichos recursos con la finalidad de alcanzar objetivos

propuestos. A continuacion, se detallan los recursos y precios.

Tabla 15
Detalle de recursos

Cargo Cantidad Salario
Ecommerce Manager 1 $600.00
Community Manager 1 $500.00
Content Manager 1 $600.00
$1,700.00

TOTAL
Nota. Detalle de los recursos necesarios para implementar estrategias de Marketing Digital.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

En los activos fijos, son la inversion que se destinaran a la compra de equipos de

codmputo, con el objetivo de garantizar que cada actividad se pueda realizar de manera

correcta.
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Tabla 16

Detalle de activos fijos

Detalle Cantidad Costo

MacBook Air 2023 1 $1,270.90
MacBook Air 2023 1 $1,270.90
MacBook Air 2023 1 $1,270.90
TOTAL $3,812.70

Nota. Detalle de activos fijos para la compra de equipos de cémputo.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

En cuanto a los costos de operacion, son importantes para implementar las
respectivas propuestas. A continuacion se enumeran las diversas actividades.

Tabla 17

Costos de operacion

Acciones Costo inicial Costo mensual Costo anual
Creacion del sitio web $1.500,00 $1.500,00
Social ads Facebook e Instagram $200,00 $2.400,00
LinkedIn $300,00 $3.600,00
Posicionamiento pagado en buscadores $125,00 $1.500,00
Landing page $800,00 $800,00
Email marketing $50,00 $600,00
TOTAL $10.400,00

Nota. Detalle de los costos de operacion para implementar las estrategias.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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4.7.2. Inversion inicial

Por lo tanto, la siguiente seccion detalla el financiamiento inicial para desarrollar
la propuesta de mejorar la participacion de mercado de la empresa "Tradingtello SA".

Aqui se incluye los recursos necesarios, activos fijos y costos operacionales.

Tabla 18

Inversion Inicial

Descripcion Costos

Recurso humano $ 1,700.00
Activos fijos $3,812.70
Gastos operacionales $10.400.00
TOTAL $15,912.70

Nota. Detalle del financiamiento inicial para desarrollar la propuesta.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

4..7.3. Historial de ventas

En los ultimos afos, las ventas de Tradingtello SA han experimentado un menor
crecimiento en el mercado de servicios de grias. Durante el afio 2020, las operaciones
de TRADINGTELLO S.A. se vieron afectadas por la pandemia del COVID-19, lo que
generd resultados diferentes a los planificados al inicio del afio. La situacion
macroecondmica del pais también se ha visto impactada, lo que ha dificultado el logro
de los objetivos establecidos por los accionistas. A continuacion, se presentan los

histéricos de venta de la empresa en los afios 2020, 2021 y 2022.
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Tabla 19

Historial de ventas de "Tradingtello SA"

Afos Ventas

2020 $27,200.00
2021 $37,865.39
2022 $53,580.91

Nota. Detalle del historial de ventas de “Tradingtello SA”.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)

4.7.4. Pron6stico de venta

Adicionalmente, se detalla el prondstico de ventas basado en el historial de ventas
de los ultimos afios. Por ello, se realiza un prondstico de ventas para los proximos tres

afos, que incluyen los afios 2023, 2024, 2025, con una tasa de crecimiento es del 15%.

Tabla 20

Pronéstico de ventas de "Tradingtello SA"

Historial Proyeccion
2020 2021 2022 2023 2024 2025
$27,200.00 $37,865.39 $57,580.91 $57,442.50 $66,058.88 $75,967.71

Nota. Detalle del prondstico de ventas de la empresa “Tradingtello SA”
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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4.7.5. Flujo de efectivo

Tabla 21

Flujo de efectivo

Concepto Ao O Afio 1 Afio 2 Afio 3
Ingreso de efectivo
Ventas $61.618,05 $70.860,75 $81.489,87
Salida de efectivo
Compras $35.000,00 $40.250,00 $46.287,50
Actividades de Marketing
Creacion de sitio web $1.500,00 $ $
Social Ads — Facebook e Instagram $2.400,00 $2.760,00 $3.174,00
LinkedIn $3.600,00 $4.140,00 $4.761,00
Posicionamiento pagado en buscadores $1.500,00 $1.725,00 $1.983,75
Landing page $800,00 $920,00 $1.058,00
Email marketing $800,00 $920,00 $1.058,00
Total Actividades de Marketing $15.912,70 $10.600,00 $10.465,00 $12.034,75
Gastos Administrativos $13.040,00 $14.996,00 $17.245,40
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Interés del Préstamo

Total de costo financiero

Total de costo
Utilidad bruta
(-) 15% de Participacion 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

$1.487,22

$1.487,22

$-15.912,70 $25.127,22
$14.527,22
$2.179,08
$12.348,14
$2.716,59
$9.631,55

$1.678,00

$7.953,55

$937,23
$937,23

$26.398,23
$15.933,23
$2.389,98
$13.543,25
$2.979,51

$10.563,73

$1.700,00

$8.863,73

$365,87

$365,87

$29.646,02
$17.611,27
$2.641,69
$14.969,58
$3.293,31

$11.676,27

$1.800,00

$9.876,27

Nota. Detalle del flujo de efectivo.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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4.7.6. Evaluacion financiera del proyecto

En la siguiente tabla, es posible visualizar que el proyecto presenta un VAN
positivo de valor $1,923.38, por lo cual se demuestra su total rentabilidad, ya que en 3
afos sera posible recuperar lo invertido. Por otro lado se refleja que el TIR tiene un
porcentaje de 30%, es decir, superior a la tasa de descuento del 10%, concluyendo

con la viabilidad de la propuesta planteada.

Tabla 22

Evaluacion financiera del proyecto VAN - TIR

EVALUACION FINANCIERA

TASA DE DESCUENTO 10%
INVERSION $15,912.70
VAN $1,923.38
TIR 30%

Nota. Detalle de la evaluacion financiera del proyecto.
Elaborado por Romero & Villafuerte. (2023)
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CONCLUSIONES

El uso de estrategias de marketing es importante para promover y hacer crecer
cualquier negocio o servicio. Permite aumentar la visibilidad del servicio de gruas,
por lo tanto, en base a la investigacién se determiné que los factores que llevaron
a tener poca participacion de mercado de Tradingtello S.A es que no se ha
desarrollado estrategias en medios digitales, adaptadas las tendencias que

genera el mercado.

La informacion bibliografica relevante que pueda ayudar a generar conocimiento
basado en areas y temas de investigacion, con el objetivo de lograr una mejor
comprension de las actividades futuras. Con relaciéon a la teoria investigada se
logro relacionar el Marketing Digital como campo operativo y la participacion de
mercado como el objeto de estudio para garantizar el desarrollo empresarial
sostenible.

Los clientes potenciales del servicio prefieren comunicarse con ellos a través de
medios digitales como LinkedIn, Facebook y Instagram, e incluso realizan
investigaciones antes de tomar una decision de compra a través de un sitio web.
Estas plataformas se han convertido en un factor importante para las empresas,
ya que pueden ser las mejores herramientas para ganar notoriedad y fortalecer

participacion de mercado.

El Marketing Digital ha revolucionado la forma en que las empresas anuncian y se
comunican con sus audiencias, sin duda alguna ofrece una oportunidad Unica para
generar clientes potenciales de una manera eficiente y medible. Por lo tanto, el
uso constante de las Ultimas tecnologias y las mejores practicas de la industria es
esencial para mantenerse competitivo y brindar a los clientes soluciones

innovadoras.
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RECOMENDACIONES

Adaptarse a los cambios constantes del mercado es importante para tener
relevancia, crecimiento y garantizar la competitividad en el entorno empresarial.
Las empresas que se adapten a las tendencias podran prosperar y cumplir con

sus metas a lo largo del camino del camino.

La implementacion de las redes sociales como LinkedIn, Facebook e Instagram
para Tradingtello SA puede tener un impacto positivo en su presencia en linea,
facilitando la comunicacion directa con sus clientes, mejorar la resolucion de
dudas, comentarios e intercambio de informacion. Estas plataformas son un medio

de comunicacién mas efectivos y aceptados por la audiencia.

Se recomienda la implementacién de estrategias de Marketing Digital, ya que esto
brindar4 a la empresa la oportunidad de alcanzar sus objetivos en el entorno
digital, donde la comunicacion y decision de compra de los clientes son
influenciadas por su presencia en linea. Ademas, esta medida permitira a la

empresa incrementar su participacién de mercado en plataformas digitales.
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ANEXOS
Anexo 1 Ley Organica de Defensa del Consumidor

Art. 4.- Derechos del Consumidor. - Son derechos fundamentales del
consumidor, a mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica,
tratados o convenios internacionales, legislacion interna, principios generales del

derecho y costumbre mercantil, los siguientes:

1. Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de
bienes y servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el

acceso a los servicios basicos;

2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios

competitivos, de Optima calidad, y a elegirlos con libertad;
3. Derecho a recibir servicios basicos de 6ptima calidad;

4. Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportunay completa sobre
los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas,
calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos,

incluyendo los riesgos que pudieren presentar;

5. Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo
por parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a las

condiciones 6ptimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida;

6. Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los

métodos comerciales coercitivos o desleales;

7. Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del consumo

responsable y a la difusién adecuada de sus derechos;

8. Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafios y perjuicios, por

deficiencias y mala calidad de bienes y servicios;

9. Derecho a recibir el auspicio del Estado para la constitucién de asociaciones
de consumidores y usuarios, cuyo criterio sera consultado al momento de elaborar o

reformar una norma juridica o disposicion que afecte al consumidor; y,
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10. Derecho a acceder a mecanismos efectivos para la tutela administrativa y
judicial de sus derechos e intereses legitimos, que conduzcan a la adecuada

prevencion sancion y oportuna reparacion de su lesion;

11. Derecho a seguir las acciones administrativas y/o judiciales que

correspondan; vy,

12. Derecho a que en las empresas 0 establecimientos se mantenga un libro
de reclamos que estara a disposicién del consumidor, en el que se podra notar el

reclamo correspondiente, lo cual sera debidamente reglamentado.

Art. 17.- Obligaciones del Proveedor. - Es obligacion de todo proveedor, entregar
al consumidor informacion veraz, suficiente, clara, completa y oportuna de los bienes o
servicios ofrecidos, de tal modo que éste pueda realizar una eleccion adecuada y

razonable.

Art. 21.- FACTURAS. - El proveedor esta obligado a entregar al consumidor,
factura que documente el negocio realizado, de conformidad con las disposiciones que

en esta materia establece el ordenamiento juridico tributario.

Art. 27.- Servicios Profesionales. - Es deber del proveedor de servicios
profesionales, atender a sus clientes con calidad y sometimiento estricto a la ética

profesional, la ley de su profesion y otras conexas.
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Anexo 2 Ley Organica de Proteccion de Datos Personales

Que, el articulo 66 numeral 19 de la Constitucién de la Republica reconoce y
garantiza a las personas: "19. El derecho a la proteccién de datos caracter personal, que
incluye el acceso y la decision sobre informacion y datos de este caracter, asi como su
correspondiente proteccidén. La recoleccion, archivo, procesamiento, distribucion o
difusidon de estos datos personales requeriran la autorizacién del titular o el mandato de
ley";

Art. 8.- Consentimiento. -Se podran tratar y comunicar datos personales cuando
se cuente con la manifestacion de la voluntad del titular para hacerlo. El consentimiento
sera valido, cuando la manifestacion de la voluntad sea: 1) Libre, es decir, cuando se
encuentre exenta de vicios del consentimiento; 2) Especifica, en cuanto a la
determinacion concreta de los medios y fines del tratamiento; 3) Informada, de modo que
cumpla con el principio de transparencia y efectivice el derecho a la transparencia, 4)
Inequivoca, de manera que no presente dudas sobre el alcance de la autorizacién
otorgada por el titular. El consentimiento podré revocarse en cualquier momento sin que
sea necesaria una justificacion, para lo cual el responsable del tratamiento de datos
personales establecera mecanismos que garanticen celeridad, eficiencia, eficacia y
gratuidad, asi como un procedimiento sencillo, similar al proceder con el cual recabé el
consentimiento. El tratamiento realizado antes de revocar el consentimiento es licito, en

virtud de que este no tiene efectos retroactivos.

Cuando se pretenda fundar el tratamiento de los datos en el consentimiento del
afectado para una pluralidad de finalidades serd preciso que conste que dicho

consentimiento se otorga para todas ellas.

Art. 13.- Derecho de acceso. - El titular tiene derecho a conocer y a obtener,
gratuitamente, del responsable de tratamiento acceso a todos sus datos personales y a
la informacién detallada en el articulo precedente, sin necesidad de presentar
justificacion alguna. El responsable del tratamiento de datos personales debera
establecer métodos razonables que permitan el ejercicio de este derecho, el cual debera
ser atendido dentro del plazo de quince (15) dias. El derecho de acceso no podra
ejercerse de forma tal que constituya abuso del derecho.
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Art. 14.- Derecho de rectificacion y actualizacion. -El titular tiene el derecho a
obtener del responsable del tratamiento la rectificacion y actualizacion de sus datos
personales inexactos o incompletos. Para tal efecto, el titular debera presentar los
justificativos del caso, cuando sea pertinente. El responsable de tratamiento debera
atender el requerimiento en un plazo de quince (15) dias y en este mismo plazo, debera
informar al destinatario de los datos, de ser el caso, sobre la rectificacion, a fin de que lo

actualice.

Art. 37.- Seguridad de datos personales. - El responsable o encargado del
tratamiento de datos personales segun sea el caso, deberd sujetarse al principio de
seguridad de datos personales, para lo cual deberd tomar en cuenta las categorias y
volumen de datos personales, el estado de la técnica, mejores practicas de seguridad
integral y los costos de aplicacion de acuerdo a la naturaleza, alcance, contexto y los

fines del tratamiento, asi como identificar la probabilidad de riesgos.

El responsable o encargado del tratamiento de datos personales, debera
implementar un proceso de verificacion, evaluacion y valoracion continua y permanente
de la eficiencia, eficacia y efectividad de las medidas de caracter técnico, organizativo y
de cualquier otra indole, implementadas con el objeto de garantizar y mejorar la

seguridad del tratamiento de datos personales.

El responsable o encargado del tratamiento de datos personales debera
evidenciar que las medidas adoptadas e implementadas mitiguen de forma adecuada los

riesgos identificados.
Entre otras medidas, se podran incluir las siguientes;
1) Medidas de anonimizacion, seudonomizacion o cifrado de datos personales;

2) Medidas dirigidas a mantener la confidencialidad, integridad y disponibilidad
permanentes de los sistemas y servicios del tratamiento de datos personales y el acceso
a los datos personales, de forma rapida en caso de incidentes; y

3) Medidas dirigidas a mejorar la residencia técnica, fisica, administrativa, y

juridica.
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4) Los responsables y encargados del tratamiento de datos personales, podran
acogerse a estandares internacionales para una adecuada gestion de riesgos enfocada
a la proteccion de derechos y libertades, asi como para la implementacién y manejo de
sistemas de seguridad de la informacién o a cddigos de conducta reconocidos y

autorizados por la Autoridad de Proteccion de Datos Personales.
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S.A”

4.

Anexo 3 Formato de encuesta a los clientes potenciales de “Tradingtello

Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil

U L Carrera de Mercadotecnia ﬁ ‘ o
R=M MERCADOTECNIA

V R ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES>

¢, Qué tan importante es para usted el servicio de contratacién de gruas?
|:|Muy importante

Dlmportante

|:|Neutra|

DPoco importante

DNada importante
¢,Con qué frecuencia ha tenido la necesidad de contratar un servicio de

gruas en su empresa, durante los ultimos 6 meses?
Dl a 3 veces
|:|3 a 6 veces

|:|6 a 9 veces

DOtros. ..

¢,Cémo ha sido su experiencia al momento de contratar un servicio de

gruas parala empresa que labora?
DExceIente

|:|Bueno

DReguIar

DMan

|:|Pésimo

¢, Qué factores toma en cuenta al momento de contratar un servicio de
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grlas para su empresa?
|:|Tiempo de respuesta
|:|Precio
DDisponibiIidad 24/7
DEstado del equipo

DProfesionaIismo del operador

|:|Otros...

. De acuerdo a la siguiente afirmacién: ¢Usted conoce el servicio de gruas

que proporcionala empresa Tradingtello SA.?
DTotaImente de acuerdo

|:|De acuerdo

|:|Neutral

DEn desacuerdo

|:|Totalmente en desacuerdo
. De las siguientes opciones ¢Cual considera usted un medio de

informacion para contratar un servicio de graas?
DReferidos
DGuia telefonica

|:|Redes Sociales

Dlnternet
DPrensa
DRadio

. ¢Consideraria contratar el servicio de una compafiia de grias mediante

una plataforma digital?
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DTotaImente de acuerdo
|:|De acuerdo

|:|Neutra|

|:|En desacuerdo

DTotaImente en desacuerdo
8. ¢Quétipo de publicidad online le resultaria méas atractivo para encontrar

un servicio de gruas?
DPuincidad en redes sociales
DPuincidad en buscadores
(Jpublicidad movil

|:|Email Marketing
9. ¢Qué tan importante es para usted el uso de las redes sociales cuando

requiere buscar informacién para contratar un servicio de graas?
DMuy importante

Dlmportante

DNeutraI

|:|Poco importante

DNada importante
10.¢Con qué frecuencia usted utiliza las redes sociales para buscar

informacion sobre servicio de contratacion de gruas?
|:|Diariamente

DSemanaImente

DMensualmente

DNUHC&
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11. ¢ Qué plataformas o redes sociales utiliza con mayor frecuencia para buscar

informacion sobre los servicios de graas?
DFacebook

Dlnstagram

DWhatsApp

|:|Twitter

|:|Linked|n

DYouTube
12. ¢ Estaria dispuesto a proporcionar sus datos de contacto a través de un
formulario en linea para recibir mas informacién sobre servicios de

gruas?

|:|Totalmente de acuerdo
DDe acuerdo

DNeutraI

|:|En desacuerdo

|:|Totalmente en desacuerdo
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Anexo 4 Formato de la Entrevista al Gerente General de “Tradingtello S.A.”

Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil

UL Carrera de Mercadotecnia @ MERCADOTECNIA
‘W

VR

GENERENTE GENERAL DE TRADINGTELLO S.A

1. ¢(Cudles son las principales razones por las que su empresa aun no ha

implementado una estrategia de Marketing Digital?
2. ¢Usted conoce sobre los beneficios de aplicar estrategias de Marketing Digital?
3. ¢Cudles considera que serian los beneficios de aumentar la presencia en linea de
la empresay llegar a un puablico mas amplio, a través del Marketing Digital?

4. ¢Cual considera usted, que seria el impacto de implementar estrategias de

Marketing Digital frente al resto de la competencia?

5. ¢Cual considera usted que es un objetivo a medio plazo para la empresa?
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Anexo 5 Formato de la Entrevista a Expertos del Marketing Digital

Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil

U L Carrera de Mercadotecnia B | trcapOTECNIA

VR

ENTREVISTA A EXPERTOS EN MARKETING DIGITAL

Nombre:

Empresa:

Cargo:

Tema: “MARKETING DIGITAL EN EL INCREMENTO DE PARTICIPACION DE
MERCADO DE LA EMPRESA TRADINGTELLO S.A., CIUDAD DE DURAN”

1. ¢Segun su criterio como profesional ¢Qué se deberia tener en cuenta para

desarrollar una estrategia de Marketing Digital en Ecuador?

2. Segun su criterio como profesional de Marketing ¢ Cual es el panorama de las
empresas de Ecuador referente al Marketing Digital?

3. Segun su criterio profesional ¢ Cuales son los KPI's que se utilizan para medir el
éxito en una campafia de Marketing Digital?

4. Segun su criterio profesional ¢Cuales son las estrategias de Marketing de

Contenidos que recomienda para generar clientes potenciales?

5. ¢Qué recomendaciones le haria a una empresa de sector de gruas que decide
implementar Marketing Digital?
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Anexo 6 Evidencia de entrevista al Gerente General de Tradingtello S.A.
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