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RESUMEN EJECUTIVO

Este estudio aborda los desafios de BP Solutions Seguridad Electronica en cuanto
a su presencia en linea y estrategias de marketing. El objetivo es proponer e
implementar un plan estratégico de marketing digital integral para mejorar la
visibilidad y conexion en redes sociales. La metodologia, de caracter exploratorio
y descriptivo, analiza la situacion actual y evaltia el impacto de la falta de
presencia y estrategias digitales. Los resultados resaltan la importancia crucial de
una presencia robusta en redes sociales y estrategias de marketing para mejorar la
visibilidad y la interaccién con la audiencia. La conclusion destaca la necesidad
esencial de implementar un plan de marketing digital para el crecimiento
sostenible de BP Solutions, subrayando la relevancia estratégica de la
transformacion digital en el ambito de la seguridad electronica. En resumen, el
trabajo propone acciones especificas para potenciar la presencia en linea de BP
Solutions, consolidando su posicion en el mercado y fortaleciendo su

competitividad en un entorno empresarial cada vez méas digitalizado.

DESCRIPTORES: Estrategia Digital, Marketing Integral, Plan de Marketing,

Seguridad Electroénica.

13



UNIVERSIDAD INDOAMERICA
FACULTAD DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS
CARRERA DE MARKETING DIGITAL

THEME: DIGITAL MARKETING PLAN TO BOOST SALES FOR BP
SOLUTIONS IN THE CITY OF QUITO

AUTHOR: Sebastian Alexander Bolivar Pule
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ABSTRACT

This study addresses the challenges faced by BP Solutions Electronic Security in
terms of their online presence and marketing strategies. The objective is to
propose and implement a comprehensive digital marketing plan to improve
visibility and social media engagement. The exploratory and descriptive
methodology analyzes the current situation and evaluates the impact of the lack of
digital presence and strategies. The results highlight the crucial importance of a
robust social media presence and marketing strategies to improve visibility and
audience interaction. The conclusion emphasizes the essential need to implement
a digital marketing plan for the sustainable growth of BP Solutions, underscoring
the strategic relevance of digital transformation in the field of electronic security.
In summary, the work proposes specific actions to enhance BP Solutions' online
presence, consolidating its position in the market and strengthening its

competitiveness in an increasingly digital business environment.

KEYWORDS: Digital Strategy, Comprehensive Marketing, Marketing Plan,

Electronic Security.
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INTRODUCCION

BP Solutions Seguridad Electronica, una empresa destacada en el ambito de la
seguridad electronica, ha experimentado un notorio éxito en la prestacion de
servicios de alta calidad. Sin embargo, la empresa se encuentra actualmente
inmersa en un contexto empresarial que presenta desafios cruciales que deben
abordarse para garantizar su crecimiento sostenible y su posicion competitiva en
el mercado. BP Solutions se establece como un referente en soluciones de
seguridad electronica, proporcionando servicios que abarcan desde sistemas de
videovigilancia hasta control de acceso. Con una trayectoria destacada en la
industria, la empresa ha demostrado un funcionamiento eficiente y la capacidad de

satisfacer las demandas de seguridad de sus clientes.

A pesar de sus logros, durante la reciente entrevista al CEO, David Bolivar,
surgieron desafios cruciales que requieren atencion estratégica. La falta de una
solida presencia en redes sociales ha limitado la capacidad de la empresa para
interactuar con su audiencia y aprovechar las oportunidades de promocion y
compromiso. Ademas, la carencia de estrategias de marketing y la ausencia de
informacion dirigida hacia las personas en redes han afectado la visibilidad de BP

Solutions, restringiendo su alcance en un mercado competitivo.

El proposito fundamental de este estudio es identificar y abordar Ilas
deficiencias clave que impactan el rendimiento y la presencia de BP Solutions en
el mercado. La empresa tiene el potencial de alcanzar nuevas alturas, pero para
ello, es imperativo comprender y superar los obstaculos actuales. Este analisis
busca proporcionar recomendaciones estratégicas que impulsen la presencia en
linea, optimicen las estrategias de marketing y promuevan una interaccion mas

efectiva en redes sociales.

El alcance de este trabajo se centrard en evaluar y proponer soluciones para
mejorar la presencia en redes sociales, implementar estrategias de marketing
efectivas y abordar la falta de informacion dirigida a la audiencia en linea. Sin
embargo, se reconoce que la implementacion de las recomendaciones puede

enfrentar desafios operativos y financieros. Ademas, factores externos, como
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cambios en el entorno digital, pueden influir en la efectividad de las estrategias
propuestas. Este analisis tiene como objetivo ofrecer una vision integral de los
desafios y oportunidades que enfrenta BP Solutions Seguridad Electronica,
proporcionando un marco so6lido para la formulaciéon de recomendaciones
estratégicas que impulsen el éxito continuo de la empresa en el dindmico mercado

de seguridad electroénica.

Problematica o desafio

BP Solutions, lider en seguridad electronica, enfrenta desafios cruciales que
afectan su posicion en el mercado. La falta de una presencia efectiva en redes
sociales, a pesar de contar con perfiles en plataformas como Facebook e
Instagram, impide la interaccion significativa con la audiencia y la construccion
de una comunidad en linea. Esta carencia también limita el aprovechamiento de
oportunidades de compromiso directo con los clientes, afectando la imagen de la

marca y la lealtad del cliente.

Adicionalmente, la empresa carece de estrategias de marketing definidas, lo
que obstaculiza su capacidad para llegar a un publico méas amplio. La falta de
campafas publicitarias y una presencia activa en medios digitales reduce su
visibilidad en un mercado competitivo. La ausencia de informacion dirigida en
redes sociales agrava la situacion, ya que la empresa no capitaliza plenamente

estas plataformas como canales efectivos de comunicacién y promocion.

La problematica central se resume en la insuficiente presencia en redes
sociales, la carencia de estrategias de marketing y la falta de informacion dirigida
a la audiencia en estas plataformas. Abordar estas cuestiones de manera integral es
una prioridad estratégica para potenciar la visibilidad de BP Solutions, fortalecer
la conexién con los clientes y mejorar su posicion competitiva en el dindmico
mercado de seguridad electronica. La implementacion de soluciones efectivas se

presenta como crucial para el crecimiento y el éxito continuo de la empresa.
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Justificacion

BP Solutions Seguridad Electrénica enfrenta desafios clave, incluida la falta de
presencia en redes sociales y estrategias de marketing digital. Para abordar esto,
proponemos una estrategia integral. La ausencia en redes sociales limita la
visibilidad y conexién con la audiencia, mientras que la carencia de estrategias de

marketing dificulta la comunicacién efectiva de valores y servicios.

Nuestra propuesta busca establecer una sélida presencia en redes sociales,
mejorando la visibilidad y fortaleciendo la conexion con la audiencia. Ademas,
implementaremos estrategias de marketing digital para comunicar de manera
efectiva los valores de la marca. Esta intervencion no solo ampliaré el alcance de
BP Solutions, sino que también generard interés y confianza en la marca. La
propuesta se justifica en la necesidad de proporcionar herramientas estratégicas
para superar desafios y capitalizar oportunidades digitales. Transformar la falta de
presencia en redes sociales y estrategias de marketing en fortalezas permitira a BP
Solutions destacarse en el mercado de seguridad electronica, adaptandose a las
tendencias y satisfaciendo las expectativas de una audiencia conectada. En
resumen, esta propuesta estratégica es esencial para el crecimiento proactivo de

BP Solutions, posicionandola como lider en un entorno empresarial competitivo.
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CariTtuLo1

MARCO TEORICO

El marketing ha evolucionado a lo largo de la historia, pasando de centrarse en
la produccion y las ventas a centrarse en el consumidor. En sus inicios, el
marketing se centraba en la produccion, es decir, en fabricar productos que se
pudieran vender. Posteriormente, el marketing se centr6 en las ventas, es decir, en

convencer a los consumidores de que compraran los productos.

En la actualidad, el marketing se centra en el consumidor, es decir, en entender
las necesidades y deseos de los consumidores para crear productos y servicios que
satisfagan esas necesidades. Se analizara esta evolucion a través de las siguientes
etapas: la Era de la orientacion a la produccion, la Epoca de Orientacion a las
Ventas, la Epoca de la Orientacién al Marketing y la época de la Orientacion
Social. Ademas, se analizaran los principales pensadores del marketing y los

conceptos clave de cada etapa.

1.1 Antecedentes y contexto

1.1.1 Marketing 1.0: La época de la produccion en masa

El Marketing 1.0 se origind en una era en la que la produccion en masa,
impulsada por la Revolucion Industrial, estaba en pleno auge, y no existian
criterios definidos para el consumo. En este contexto, la adquisicion se llevaba a
cabo sin considerar las diversas caracteristicas de los productos o servicios,
consumiendo simplemente lo que el mercado ofrecia. Las empresas se enfocaban
exclusivamente en el desarrollo del producto. Una caracteristica fundamental de
esta etapa era la comunicacion unidireccional, donde la informacion provenia
unicamente de las empresas, sin prestar atencion a la retroalimentacion de los

clientes (Suarez, 2018)

De esta manera se puede decir que el Marketing 1.0 se enfocaba en vender

productos sin tener en cuenta lo que realmente le gustaba a cada cliente. Se basaba
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en anuncios masivos en la television, radio y periddicos, tratando de llegar a

muchas personas sin personalizar la publicidad.

También su objetivo principal era vender mas y conseguir nuevos clientes, sin
pensar en dividir el mercado. Esta estrategia marcd un cambio importante en
como las empresas hacian negocios antes de la era digital, estableciendo la
importancia de entender a los clientes y segmentar el mercado; Se destaco por ser
creativo e innovador en la publicidad, utilizando nuevas tecnologias y estrategias
para llegar a la gente. Aunque no se preocupaba mucho por entender las
necesidades individuales, introdujo la idea de dirigirse a grupos especificos de
personas. Este periodo pionero no solo trajo nuevas formas de hacer publicidad,
sino que también prepard el camino para como evolucionaria el marketing en la

era digital.

1.1.2 Industria 2.0: La era de la personalizacion

El Marketing 2.0 representa una evolucion donde los clientes toman decisiones
informadas y las empresas buscan no solo satisfacer, sino retener a los clientes. La
interaccion entre la marca y el consumidor se fortalece con tecnologias de la
informacion y la web 2.0, permitiendo retroalimentacion y creacion de contenido.
Se destaca el uso de Big Data para comprender las preferencias del consumidor.
En esta era, el cliente define el valor del producto, y las empresas deben
segmentar el mercado, diferenciarse y centrarse en satisfacer a segmentos

especificos. La regla fundamental es que "el cliente manda " (Suarez, 2018).

De esta manera se puede decir que el Marketing 2.0 es una evolucion en las
estrategias, cambiando el enfoque de productos hacia la atencién de las
necesidades y preferencias del consumidor. Destacando la interactividad, utiliza
tecnologias de la informacién y redes sociales para facilitar la comunicacion
bidireccional entre marca y consumidor. La personalizacion es clave,
aprovechando el Big Data para comprender a fondo las preferencias individuales.
Mas alla de la venta, el Marketing 2.0 busca fidelizar, construyendo relaciones a

largo plazo con los clientes. En resumen, representa una adaptacion a las
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dindmicas digitales, donde la interactividad, la personalizacion y la construccion

de relaciones son elementos clave en la estrategia de marketing.

1.1.3 Industria 3.0: La era de los valores y experiencia del consumidor

El Marketing 3.0 postula que los consumidores son seres humanos integrales
cuyas necesidades y deseos deben ser abordados de manera completa,
incorporando aspectos emocionales y espirituales. En esta etapa, la diferenciacion
entre empresas se basa en sus valores. Ademas de satisfacer las necesidades
basicas, los consumidores consideran aspectos como la responsabilidad social de
las marcas. Las empresas buscan vender valores vinculados a sus marcas para
impactar en su audiencia, reconociendo que los clientes buscan la satisfaccion no
solo de necesidades, sino también de sentimientos y valores. En un entorno donde
los gustos y necesidades cambian constantemente, el Marketing 3.0 enfrenta
nuevos desafios, instando a las empresas y al marketing a renovarse
continuamente para ser mas eficientes en la consecucion de sus objetivos (Sudarez,

2018).

De esta manera se puede decir que el Marketing 3.0, propuesto por Philip
Kotler, va més alld de simplemente vender productos. Se centra en comprender a
los consumidores como seres humanos integrales, considerando sus necesidades
emocionales y espirituales. En esta fase, las empresas se destacan no solo por lo
que venden, sino por sus valores y responsabilidad social. Buscan conectar
emocionalmente con los consumidores vendiendo no solo productos, sino también
valores asociados a sus marcas. La idea clave es que los consumidores no solo
buscan satisfaccion practica, sino también emocional y espiritual, impulsando
estrategias de marketing basadas en valores compartidos y conexiones mas
profundas entre empresas y clientes. En resumen, el Marketing 3.0 implica una
perspectiva mas holistica y centrada en los valores en la relacion entre empresas y

consumidores.
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Tabla 1. Marketing 1.0 —2.0 - 3.0
MARKETING 1.0 [MARKETING 2.0 MARKETING 3.0)
Marketing Marketing Marketing
centrado en el | centrado en el |centrado en los
producto consumidaor valores
Satisfacery Hacer de este
Vendedar reteneralos  [mundo un
Objetiva productos consumidores |mundo mejor
Fuerzas Revolucion Tecnologias de (Nueva ola
Propulsoras  |industrial lainformacion |tecnoldgica
Mercado de
Percepcién masas. Consumidores |Ser humano
del mercada |Consumidares  |mas inteligente |integral con
porla con necesidades |con mente y mente, corazdn
empresa fisicas corazan y espiritu
Concepto
fundamental |Desarrollo de
de marketing |producto Diferendacién |Valores

Directrices de

Posicionamient
o corparativo y
de producto,

consumidores

uno aunc

marketing Especificaciones |Misidn, visidn y |Proposiciones

corporativas |del producto valores de valor
Fincional,

Propuesta de Funcional y emaocional y

valor Funcional emocianal espiritual

Interaccion

con los Transacciones Relaciones uno (Colaboracidn

a ung

entre muchos

Nota. Adaptacion de Suarez (2018) por Bolivar, S. 2024.

1.1.4 Industria 4.0: Marketing en la Era de la Conectividad y la Inteligencia
Artificial

El Marketing 4.0, se enfoca en construir confianza y fidelizar a los clientes,
fusionando estrategias tradicionales con interacciones en el entorno digital. La
conexion constante a la red y la comunicacion directa entre marcas y
consumidores impulsan su expansion. En un mundo donde la inmediatez es
valorada, las empresas deben esforzarse por transmitir mensajes pertinentes para

los clientes (Suérez, 2018).

Este enfoque se asemeja a una investigacion de mercado continua, utilizando
avances como la geolocalizacion y el Big Data para monitorear a los clientes las
24 horas del dia. En un contexto global, la comunicacion 360° se vuelve esencial,
incorporando canales en linea y fuera de linea, mientras que las redes sociales
desempefian un papel vital. Los clientes generan contenido en sus perfiles

digitales, y las marcas deben anticipar tendencias, apoyandose posiblemente en el
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Big Data para comprender y satisfacer las necesidades en constante cambio de los

consumidores (Suarez, 2018).

De esta manera se puede decir que el Marketing 4.0 es una forma mas
avanzada de hacer publicidad que mezcla las estrategias tradicionales con las
digitales. Se enfoca en ganar la confianza de los clientes y mantenerlos fieles. La
comunicacion entre las empresas y los clientes es directa y constante,
especialmente en el mundo digital. Se valora mucho la rapidez al transmitir
mensajes. Utiliza herramientas modernas como la ubicacion y grandes cantidades
de datos para entender a los clientes en tiempo real y adaptarse a sus cambios de
preferencias. Es importante comunicarse en todos los canales, tanto en linea como
fuera de linea, y las redes sociales son esenciales para conectar con los clientes.
En resumen, el Marketing 4.0 se ajusta al mundo digital, centrado en entender a

los clientes, anticipar lo que les gusta y construir relaciones solidas.

Tabla 2. Marketing 1.0 —2.0 - 3.0 — 4.0

MARKETING 1.0 MARKETING 2.0 MARKETING 3.0 MARKETING 4.0
FOCO Producto Consumidor Emociones/Valores Prediccion y Anticipacion
OBJETIVO Vender Satisfacer y Retener |Construir un Mundo Mejor| Identificar Tendencias
FUERZA Revolucién Tecnologias de Nueva Era Big Data
PROPULSORA| Industrial la Informacion Tecnologia
CONEXION | Sin conexién |Informacién y Personas Conocimiento Inteligencia

Nota. Adaptacion de Suarez (2018) por Bolivar, S. 2024.

1.1.5 Marketing 5.0: Tecnologia para la humanidad.

Marketing 5.0, propuesto por Philip Kotler, busca equilibrar la tecnologia con
la conexion humana en la era digital. Destaca la importancia de comprender las
emociones y valores del consumidor para construir relaciones so6lidas. Aunque
utiliza la tecnologia éticamente, se enfoca en proporcionar experiencias
personalizadas y significativas, promoviendo la responsabilidad social y
ambiental como un medio para fortalecer las relaciones y construir lealtad. Este
enfoque representa una evolucion estratégica que prioriza la conexion humana

mientras aprovecha la tecnologia de manera ética (Armstrong & Kotler, 2008).

En mi perspectiva, el Marketing 5.0 es una forma de entender y hacer negocios

que me parece muy acertada en la actualidad. Veo que va mas alla de la
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tecnologia, reconociendo que las relaciones humanas son clave, incluso en la era
digital. La idea de comprender las emociones y valores de los clientes para
construir relaciones solidas me parece esencial. Ademas, el enfoque en
proporcionar experiencias personalizadas y significativas, utilizando la tecnologia
de manera ética, me parece una forma inteligente de adaptarse a las necesidades

individuales de los consumidores.
1.2 Marco conceptual
1.2.1 La era de la orientacion a la produccion (1800 — 1920)

Se caracterizd por un fuerte enfoque en la produccion en masa, donde las
empresas creian que los consumidores preferirian productos econdmicos y
facilmente accesibles, por lo tanto, En esa época, el objetivo primordial era
mejorar la eficiencia en la produccion y distribucion, y para lograrlo, las empresas
enfocaron sus esfuerzos en resaltar precios bajos y superar a la competencia. Las
iniciativas empresariales se dirigieron principalmente a aumentar la cantidad en
lugar de mejorar la calidad, y los fabricantes adoptaron el principio de la
produccion en masa como estrategia para reducir costos y aumentar las ventas

(Pefialoza, 2019).

De esta manera se puede decir que durante la era de la orientacién a la
produccion, las empresas se enfocaron en la produccion en masa, creyendo que
los consumidores preferirian productos econdmicos y accesibles. El objetivo
principal era mejorar la eficiencia en la produccién y distribucidon, destacando
precios bajos para superar a la competencia. Las estrategias empresariales se
centraron en aumentar la cantidad de productos, sacrificando a menudo la calidad.
La produccion en masa se adoptd como estrategia para reducir costos y aumentar

las ventas de manera significativa.
1.2.2 La era de la orientacion a las ventas (1920-1940)

Se establecio la practica comuin de producir productos en grandes cantidades.
En este periodo, las compafiias demostraron un interés mas marcado en la

cantidad de ventas que en la satisfaccion del cliente. La estrategia principal
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consistia en atraer a los consumidores mediante promociones de ventas atractivas,
y las empresas dependian en gran medida de estas estrategias de marketing para
promocionar los productos fabricados en serie. La difusion masiva de anuncios a
través de la radio, la prensa y la television -caracterizd este periodo,

consoliddndose como una tactica de marketing extraordinariamente popular

(Pefialoza, 2019).

De esta manera se puede decir que la era de la orientacion a las ventas marcd
un cambio clave en la mentalidad empresarial. En contraste con la anterior
orientacion a la produccién, donde el enfoque estaba en la eficiencia de la
produccion, ahora las empresas se centraban en persuadir a los consumidores para
que compraran activamente. Adoptaron estrategias de marketing mas agresivas,
destacando la importancia de la publicidad, la persuasion y las habilidades de
venta. La clave era estimular la demanda a través de una promocién efectiva,

reconociendo la necesidad de comprender y satisfacer las necesidades del cliente.

1.2.3 En la época de la orientacion al marketing (1940-1970)

Las industrias comenzaron a reconocer que enfocarse exclusivamente en sus
intereses comerciales a menudo dejaba a los clientes insatisfechos. Durante este
periodo, las estrategias de marketing de las empresas incorporaron la
identificacion de las necesidades de los clientes y la personalizacion efectiva de
las actividades para abordar esas necesidades. De este modo, surgié el concepto
de marketing, que se fundamenta en la premisa de que lograr los objetivos
comerciales implica comprender primero las necesidades de los clientes objetivo.
Ademas, implica proporcionar la satisfaccion deseada para superar a los

competidores (Mendivelso & Lobos, 2019).

De esta manera se puede decir que, en la época de la orientacion al marketing,
las empresas cambiaron su enfoque hacia los clientes, dejando de lado centrarse
solo en lo que les interesaba a ellas. Empezaron a estudiar mas a fondo qué
querian los clientes, dividiéndolos en grupos y construyendo marcas. La meta
principal pasé a ser satisfacer a los clientes. Se cred el concepto de "marketing

mix" para equilibrar diferentes aspectos. La publicidad también cambio, con
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anuncios en television y revistas. Este periodo marco el inicio del marketing

moderno al hacer hincapié en adaptarse a lo que los clientes necesitan.

1.2.4 En la época de la Orientacion Social (1970-presente)

El marketing social se destaca en la orientacién social, concentrandose en
estrategias que favorezcan tanto a los consumidores como al medio ambiente. Este
enfoque no solo beneficia la imagen empresarial, sino que también atrae a una
mayor clientela, conectandose con el desarrollo sostenible y la responsabilidad
social empresarial, y distinguiéndose de las estrategias de marketing social o en

redes sociales (Coca, 2006).

De esta manera se puede decir que el marketing social destaca por centrarse en
estrategias que benefician a los clientes y al medio ambiente. Esto incluye
preocuparse por el desarrollo sostenible y ser socialmente responsable. No solo
busca mejorar la imagen de la empresa, sino también atraer a clientes que se

preocupan por estos temas.

1.2.5 En la época del Marketing Digital (1990-Presente)

En este periodo, se produjo un cambio esencial en el ambito del marketing a
medida que las estrategias convencionales mostraron limitaciones para atraer a
nuevos clientes. La introduccion del marketing digital en la década de los 90 abri6
oportunidades significativas al posibilitar un mayor trafico y visibilidad en linea.
Dada la presencia de casi la mitad de la poblacion mundial en internet, las
empresas migraron a plataformas digitales para dirigirse de manera efectiva a su
publico objetivo. La evolucién del marketing se caracteriza por su dinamismo
constante, donde lo innovador en la actualidad podria quedar desfasado mafana,
destacando la necesidad de adaptacion continua a nuevos canales y tendencias

(Herrera & Ramos, 2022).

De esta manera se puede decir que, en los afios 90, empez6 el marketing digital
con la llegada de internet. Las empresas probaron estrategias como correos

electronicos y anuncios en linea. Aunque habia desafios, algunas empresas
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exploraron vender cosas en internet. Medir resultados se volvié importante. Al
final de la década, Google apareci6 y cambiaria como las empresas se
promocionaban en internet. Este tiempo fue el inicio de como hacemos marketing

en linea hoy en dia.
1.2.6 Pensadores del Marketing

Varios pensadores han creado teorias y conceptos que han tenido un impacto
importante en la evolucion del marketing. Desde las ideas fundamentales
presentadas por figuras como Philip Kotler, conocido como el "Padre del
Marketing Moderno", hasta las perspectivas desafiantes de lideres innovadores
como Seth Godin, la combinacion de mentes creativas y analiticas ha dejado su

huella en como abordamos, ejecutamos y ajustamos estrategias de marketing.

Vamos a explorar lo que estos pensadores, como Kotler, Godin, Peter Drucker
entre otros, ensefian, y veremos como lo que dijeron sigue siendo util en el
marketing de hoy. Este viaje ayudara a combinar estas ideas para mejorar nuestras

estrategias actuales y prepararnos para los cambios en el mercado.

Philip Kotler: pionero en dar valor al marketing, cambid la percepcion de esta
disciplina, antes menospreciada, convirtiéndola en esencial para la gestion
empresarial. Desvincul6 el marketing exclusivamente de las ventas, destacando su
rol crucial en la comunicacion efectiva y la satisfaccion del cliente. En linea con
Peter F. Drucker, subrayo la necesidad de adaptar productos a las necesidades del

usuario para lograr sostenibilidad (Alva, 2017).

Segun Forero (2010) introdujo conceptos novedosos como el Marketing Social
(difusion de ideas beneficiosas para la sociedad) resaltdé la importancia de
organizar, planificar y medir estrategias para prever escenarios, analizar riesgos y
prevenir errores. Reconoci6 la creciente relevancia del marketing digital, instando
a todas las empresas a asegurar su presencia online para conectar efectivamente

con los usuarios.

Peter Drucker: Nacido en 1909 y fallecido en 2005, fue un renombrado

escritor, profesor y consultor de negocios, considerado el "padre de la gestion
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moderna". Aunque sus contribuciones abarcan diversos aspectos de la
administracion y los negocios, su influencia en el marketing ha sido significativa
ya que sus ideas sobre el marketing como parte integral de la estrategia y
orientado al cliente continuan siendo relevantes en el mundo empresarial actual

(Consuegra, 2022).

Peter Drucker, una figura destacada en la gestion empresarial, aportod
significativamente con conceptos como la direccion por objetivos, la centralidad
de las personas en la direccion, la descentralizacion y delegacion de poder a los
empleados, la ética empresarial, la importancia de la innovacion y la focalizacién
en los clientes. Su enfoque humaniz6 la empresa al enfatizar el papel crucial de las
personas en las organizaciones, reconociendo su capacidad para integrarse,

coordinarse, juzgar y contribuir con ideas innovadoras (Sordo, 2022).

Theodore Levitt: Segun Varadarajan (2010) el concepto de "miopia del
marketing", acunado por Theodore Levitt en 1960, destaca el error de algunas
empresas al enfocarse excesivamente en sus productos en detrimento de atender
las necesidades de los clientes. Levitt sugiere que esta falla proviene de la
direcciéon de la empresa. Si una industria se limita a buscar el aumento de
ganancias y el desarrollo de productos sin tener en cuenta al cliente, corre el
riesgo de estancarse. En cambio, cuando una empresa se concentra sinceramente
en satisfacer las demandas del cliente y anticiparse a sus necesidades, se encuentra

en la senda correcta .

David Ogilvy: La maxima "Su tarea es vender, no deje que nada lo aparte del
unico proposito de la publicidad" es una afirmacion esencial de David Ogilvy, una
figura destacada en la industria publicitaria. Nacido en 1911 en Inglaterra, Ogilvy,
reconocido como el creador de la publicidad moderna, abandoné Oxford en 1931

debido a la inestabilidad financiera en Gran Bretaiia.

Aunque intentd dedicarse a la agricultura en cierto momento, su pasion por la
publicidad lo atrajo nuevamente al sector. Segin Sarabia (1999) en 1948,
establecio la agencia Hewitt, Ogilvy, Benson & Mather, que logr6é cuentas

importantes como Schweppes, Guinness, Rolls Royce, Dove, Shell y American
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Express, incluso contribuyendo a la reputacion de Costa Rica. En la actualidad, la
agencia cuenta con 450 oficinas y diversos clientes en todo el mundo. La premisa
fundamental de Ogilvy es que “El consumidor no es tonto; es tu esposa. No le

engaifie ni falte a su inteligenciay.

Seth Godin: Segiin Orjuela y Sandoval (2002) inici6 su carrera como escritor
en 1985 y ha destacado como uno de los principales influyentes en el mundo del
marketing. Tras desempefiarse como director de marketing en Spinnaker Software
durante dos afios, fund6 su propia agencia de marketing interactivo, Yoyodyne, en
1995. En 1997, se convirtié en el primer editor de libros de marketing para la
revista Fast Company . Desde entonces, ha escrito numerosos libros sobre
marketing, contribuido con articulos en diversas revistas y ha impartido

conferencias en todo el mundo.

En 2006, fundo su propia empresa, Squidoo, y en 2014, establecié la compania
de marketing digital. Seth Godin ha dejado una huella significativa en la industria
del marketing, destacdindose por su enfoque innovador y perspicaz (Budnick,

2011).

Michael Porter: Segun Haeussler & Paul (2008), destacado académico nacido
en 1947 en Michigan, es una figura influyente en estrategia empresarial. Graduado
de Princeton y con un doctorado de Harvard Business School, ha dedicado su
carrera a investigacion, ensefianza y consultoria en el ambito. Su influencia en
mercadotecnia se centra en sus estudios sobre competencia y ventaja competitiva,
siendo su obra "Estrategia Competitiva" (1980) un marco conceptual para analizar

y desarrollar estrategias que destaquen en el mercado.

En la teoria de Michael Porter, la "Ventaja Competitiva" es la capacidad de una
empresa para destacar frente a sus competidores al producir bienes o servicios con
margenes de beneficio superiores. Porter identifica dos formas de lograr esta
ventaja: a través de la diferenciacion y el liderazgo en costos. La diferenciacion
implica ofrecer productos o servicios unicos en aspectos como calidad, disefo,

marca, tecnologia o servicio al cliente (Sen, 2017).
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Gary Armstrong: Segun Chiang y Wainwright (2005) es un distinguido
profesor en la Kenan-Flagler Business School de la University of North Carolina,
Chapel Hill. Posee titulos de licenciatura y maestria en negocios de la Wayne
State University y un doctorado en marketing de la Northwestern University.
Como autor prolifico, ha contribuido con articulos en importantes publicaciones
de negocios y, como consultor e investigador, ha trabajado en investigacion de

mercados y estrategia de marketing con varias compaiiias.

1.2.7 Marketing

Segun Gallardo (2017) el marketing se centra en comprender a fondo el
mercado, identificando todas las necesidades y deseos existentes. A través de la
formulacion de planes y estrategias de manera logica y secuencial, el objetivo no
solo es satisfacer esas necesidades, sino proporcionar un valor superior al
esperado. Esta entrega de valor va mas alla, buscando establecer relaciones

beneficiosas que generen ventas, utilidades y un valor de cliente a largo plazo.

Con relacion a lo expuesto anteriormente la mercadotecnia, o marketing, busca
optimizar la rentabilidad y satisfacer las necesidades de los clientes mediante la
creacion de valor. Sus funciones esenciales incluyen investigacion de mercado,
andlisis de competencia, comprension del comportamiento del consumidor,
evaluacion de tendencias, planificacion estratégica, conceptualizacion de
productos y ejecucion de campafias de comunicacion. La importancia del

marketing radica en su papel crucial para el éxito empresarial.

1.2.8 Marketing digital

Segtin Gallardo (2017) el marketing digital permite a las empresas comunicarse
con sus clientes y estudiar sus necesidades, para asi adecuar su oferta a los
requerimientos de los clientes y sacar el mayor provecho, ademas de publicitar o

promocionar sus productos y servicios.

El marketing digital definido como un canal de comunicacion que emplea

medios digitales se ha convertido en un complemento de la mezcla de
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mercadotecnia; asi mismo, despliega las estrategias y herramientas que mas utiliza
en el ambito de las pymes para contribuir a que se logren los objetivos de estas

unidades empresariales (Garro-Umaiia, 2021)

Con respecto a lo dicho anteriormente el marketing digital comprende un
conjunto de tacticas y estrategias destinadas a promover una marca en el ambito
de internet, abarcando plataformas como sitios web, motores de busqueda y redes
sociales. Su objetivo es profundizar en el entendimiento de la audiencia para
proporcionarles contenidos y ofertas personalizadas que se ajusten a sus intereses

y comportamiento en linea.

1.2.9 SEO

La visibilidad en internet de los portales web de organizaciones, instituciones y
empresas depende de la constancia de un conjunto de factores enfocados a lograr
un mejor posicionamiento y estar entre los mejores resultados de busqueda ante la
solicitud de los usuarios. Por tal razon las estrategias SEO estan siendo de mucha
importancia a los interesados con el objetivo de que estos portales aparezcan de
forma organica y natural en los primeros resultados de busqueda solicitados

(Chiang & Wainwright, 2005).

SEO es un aspecto imprescindible hoy en dia. Cualquier institucién, empresa o
negocio que se encuentre en Internet debe cuidar su posicionamiento SEO para
aparecer en las primeras posiciones de los motores de busquedas. Tener una web
bien posicionada hard que ésta tenga mas trafico web, por lo tanto, mayor
visibilidad respecto a la competencia y mayor probabilidad de atraer a nuevos
clientes, pues tener un buen posicionamiento web en el medio online es como

tener una buena localizacion en el mundo real (Anchorena, 2009).

De esta manera se puede decir que SEO que significa Optimizacion para
Motores de Busqueda se trata de un conjunto de estrategias en una pagina web
para lograr su visibilidad en buscadores como Google. Su efectiva
implementacion aumenta el trafico y visibilidad online. El objetivo es alcanzar las

primeras posiciones en los motores de busqueda para obtener clics gratuitos y mas
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visitantes. Aunque la competencia online es intensa, el SEO adecuado hace que
esta tarea sea alcanzable. Esta practica conecta los contenidos de un sitio web con

personas que buscan productos o servicios similares.

1.2.10 SEM

Segun se refiere al marketing de motores de busqueda y contiene una serie de
actividades encaminadas a visibilizar sitios web y posicionar una marca o
producto entre los primeros resultados de una busqueda de un cliente potencial a
través de los términos claves. Ademas, se centra en obtener un retorno econémico

al cobrar un costo por click en el buscado (Bastida, 2019).

Es una estrategia esencial en el marketing digital, centrada en promover sitios
web mediante publicidad pagada para mejorar su visibilidad en motores de
busqueda y permite a las empresas competir por posiciones destacadas en los
resultados de busqueda, facilitando la conexiéon con su audiencia objetivo

(Amores, 2016).

De esta manera se puede decir que el marketing de motores de busqueda o
Search Engine Marketing (SEM), constituye una estrategia en linea orientada a
incrementar la visibilidad de un sitio web en los resultados proporcionados por los
motores de busqueda. La tactica central del SEM consiste en promover los sitios
web mejorando su presencia tanto en los resultados pagados (a través de anuncios

pagados) como también en los resultados organicos (no pagados).

1.2.11 Social media plan

Se trata de un plan que combina ideas, propositos y una ruta para alcanzar los
objetivos deseados. Su desarrollo exige una comprension profunda de la
audiencia, sus necesidades y como estas se alinean con los objetivos establecidos.
En ultima instancia, la estrategia busca atraer a la audiencia mediante ofertas

atractivas (Broadhead et al., 1988).

Cuando hablamos de social media plan, se refiere a que tiene varias ventajas,

como servir de guia para todas las actividades en redes sociales, conseguir clientes
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potenciales de mejor calidad, hacer que mas personas reconozcan la marca,
adaptar el contenido a cada usuario, ofrecer ayuda a los clientes, mejorar la forma
en que se identifican los grupos de personas a las que dirigimos, dirigir mas
visitantes al sitio web, crear oportunidades con personas influyentes, hacer mas
facil vender productos directamente a través de las redes sociales, y obtener

informacion que se pueda analizar y medir.

1.2.12 Cambio en el Comportamiento del Consumidor

Segun Oras (2023) comprender el comportamiento del consumidor es una tarea
muy desafiante, dado que este comportamiento en ocasiones suele ser ilogico e
impredecible, pero hacerlo resulta ser sumamente valioso porque proporciona
conocimiento sobre como disefiar productos y estrategias que satisfagan mejor los
deseos y las necesidades. Segiin Arya y Lardner (2009) el comportamiento del
consumidor se refiere a la conducta que las personas (clientes) adoptan al realizar
una compra. Es la forma en que se comportan al comprar, usar, evaluar y buscar
productos o servicios que perciben como necesarios para satisfacer sus

necesidades.

El analisis del comportamiento del consumidor implica cémo los individuos,
organizaciones y grupos eligen, adquieren y utilizan bienes o servicios, aportando
ideas y experiencias para satisfacer sus necesidades y deseos. Este
comportamiento, a su vez, estd influenciado por factores sociales, culturales y
personales, los cuales definen la posicion social del consumidor y tienen un
impacto significativo en su forma de tomar decisiones de compra (Molina-

Sabando, 2016).

De esta manera es importante recalcar que el aumento de la conectividad a
internet y el uso de dispositivos moéviles ha creado consumidores mas informados
y conectados. Las estrategias de marketing centradas en la experiencia del cliente,
respaldadas por la recopilacion de datos y la inteligencia artificial, permiten a las
empresas comprender mejor las preferencias individuales, facilitando la creacion
de campafias mas efectivas. Ademas, en las redes sociales, la disponibilidad

rapida de informacion y la interaccion facil ofrecen oportunidades para consolidar

32



la imagen de las empresas mediante estrategias flexibles y adaptables,
estableciendo conexiones mas efectivas y construyendo relaciones solidas con la

audiencia.

1.2.13 Marketing de contenidos

El marketing de contenidos se basa en la idea de ofrecer informacion valiosa en
las plataformas sociales, la cual debe educar, entretener o emocionar con
contenidos de alta calidad. El objetivo es que los usuarios se sientan motivados a
aprender mas sobre una marca, producto o servicio. Esta estrategia busca
optimizar y diferenciar el mensaje en medio de la abrumadora cantidad de
contenido y ruido en los medios, también se destaca que el desafio para las
organizaciones comerciales radica en proporcionar informacion relevante en el

formato y momento adecuados para su audiencia objetivo (Cueva et al. 2021).

De esta manera el marketing de contenidos es una estrategia que busca atraer y
retener a una audiencia mediante la creacion y promocion de contenido valioso y
relevante. En el entorno digital actual, donde la atencién es limitada, esta
estrategia busca ofrecer informacion util, entretenida o educativa para construir
confianza, autoridad y visibilidad en la industria. A través de diversos formatos de
contenido, como blogs y videos, el marketing de contenidos se convierte en una
herramienta efectiva para conectar con los consumidores y mantener un

compromiso a largo plazo.

1.2.14 Segmentacion de mercado

Segun Robin & Torres (2001) la segmentacion se puede entender como el
procedimiento de dividir un mercado en grupos o segmentos identificables, que
comparten similitudes significativas, con el objetivo de permitir al profesional de
marketing adaptar las estrategias de mercadotecnia para satisfacer las necesidades

particulares de uno o varios segmentos especificos.

Cuando referimos a la segmentacion de mercados en marketing se habla sobre

dividir un mercado diverso en grupos mas parecidos entre si. Esto ayuda a las
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empresas a adaptar sus estrategias, personalizando productos y mensajes para
satisfacer las necesidades especificas de cada grupo. Comprender las diferencias
entre estos grupos permite a las empresas mejorar sus estrategias de marketing,
siendo mas eficientes y satisfaciendo mejor a los clientes en un entorno comercial

diverso y cambiante.

1.2.15 Marketing mix

Los pequeiios emprendimientos y grandes empresas, aunque manejan sus
productos de manera diferente considerando factores como la capacidad
econdmica, el poder adquisitivo, el publico objetivo, entre otros, comparten el
objetivo de maximizar la rentabilidad. La correcta combinacion de las estrategias
de marketing, conocida como marketing mix, ha llevado a muchas empresas a
optar por el comercio electronico. Con el fin de proporcionar una experiencia de
compra positiva, es esencial que las empresas den importancia al marketing online
al comercializar sus productos. Este aspecto se ha vuelto fundamental en el
marketing mix, ya que contribuye significativamente a la satisfaccion del

consumidor (Herrera & Ramos, 2022).

1.2.16 Marketing de contenidos

Segun Chiavenato (2009) indica que la informacion y los productos digitales se
consideran como entidades formadas por unidades de datos (bits) y se distribuyen
a través de canales electronicos. Este texto significa que el contenido y los
productos digitales son considerados como entidades formadas por informacién
digital, representada en forma de bits. Estos bits son unidades fundamentales de
informacion binaria que se distribuyen a través de canales electronicos, como
internet u otras plataformas digitales. En esencia, destaca que el contenido y los
productos digitales son informacion que puede ser transmitida y compartida

electronicamente.

34



1.2.17 Email Marketing

El email marketing es el envio masivo de mensajes de correo electronico a una
lista de posibles contactos en funcion de los datos de administrativos, profesores,
estudiantes y egresados de igual manera el email marketing es una herramienta de
comunicacion con el usuario que permite enviar mensajes a su correo electronico,
adaptando el contenido a diferentes destinatarios para conseguir una variedad de

objetivos de marketing (Alles, 2015).

De esta manera esta estrategia ofrece una valiosa herramienta de comunicacion
directa con los usuarios, permitiendo el envio de mensajes adaptados a sus correos
electronicos. Esta adaptacion de contenido es crucial para alcanzar diversos
objetivos de marketing en el contexto de la seguridad electronica, ya que puede
ser utilizada para informar sobre nuevas soluciones, promociones especiales o

actualizaciones tecnoldgicas relevantes.

1.2.18 Analitica web

La analitica web es una disciplina que posibilita la comprension detallada de la
audiencia de un sitio web mediante el andlisis de diversos indicadores y métricas.
La analitica web se centra en la recopilacion, procesamiento e interpretacion de
datos, tales como el trafico de visitantes, la interaccion con contenido especifico,

el tiempo de permanencia en el sitio y otras métricas relevantes (Louffat, 2018).

De esta manera permite a los profesionales del marketing y desarrolladores
web tomar decisiones informadas para mejorar la experiencia del usuario,
optimizar la eficacia de la plataforma y ajustar estrategias para alcanzar los
objetivos establecidos. En resumen, la analitica web se presenta como una
herramienta esencial para entender y mejorar el rendimiento de un sitio web al
ofrecer una vision cuantitativa y cualitativa del comportamiento de la audiencia en

linea.
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1.2.19 Mobile Marketing

El mobile marketing se basa en la estrategia de promocionar productos,
servicios o marcas a través de dispositivos méviles como teléfonos inteligentes y
tabletas. Esta préctica aprovecha las caracteristicas Unicas que ofrecen estos
dispositivos, como la portabilidad, la conectividad constante y la variedad de
aplicaciones disponibles. Entre las tacticas comunes de mobile marketing se
incluyen anuncios dentro de aplicaciones moviles, envio de mensajes de texto
(SMS), campanas de correo electronico adaptadas para dispositivos moviles,
presencia en redes sociales que son populares en dispositivos moviles y el
desarrollo de sitios web que se ajustan automaticamente a diferentes tamafos de

pantalla (disefo responsivo) (Louffat, 2018).

El objetivo principal del mobile marketing es interactuar con la audiencia de
manera relevante y oportuna mientras utilizan sus dispositivos moviles. Al
comprender como las personas usan sus teléfonos y tabletas, las empresas pueden
personalizar sus estrategias de marketing para ofrecer experiencias de usuario
optimizadas. Esto implica adaptar el contenido de manera visualmente atractiva,
garantizar la facilidad de navegacion en pantallas mas pequefias y, en muchos
casos, aprovechar las capacidades Unicas de los dispositivos moviles, como la
geolocalizacidn, para proporcionar ofertas personalizadas basadas en la ubicacion
del usuario. En resumen, el mobile marketing busca conectar de manera efectiva
con los consumidores en el entorno moévil, donde pasan gran parte de su tiempo

digital (Louffat, 2018).

1.3 Marco legal

1.3.1 Ley de Proteccion de Datos Personales

En Ecuador el articulo 66, numeral 19 de la Constitucion de la Republica,

establece

El derecho a la proteccion de datos de cardcter personal, que incluye el

acceso y la decision sobre informacion y datos de este caracter, asi como
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su correspondiente proteccion. La recoleccion, archivo, procesamiento,
distribucion o difusion de estos datos o informacion requerirdan la
autorizacion del titular o el mandato de la ley (CRE, Registro Oficial 449,
20-oct, 2008)

Al amparo de esta norma, la Direccion Nacional de Registros Publicos
(Dinarp) trabajoé en la propuesta del proyecto de Ley de Proteccion de Datos
Personales, ya que una Ley de Proteccion de Datos Personales es necesaria en un
mundo hiperconectado, pues habilita la confianza digital. Con la Ley de
Proteccion de Datos Personales, se busca cuidar a las personas titulares de los
datos, para que ellas puedan decidir a quién entregar su informacidon personal

porque confian en los proveedores de servicios digitales.

Contar con una Ley de Proteccion de Datos Personales permitira que las
instituciones y las empresas privadas, cuyo giro de negocios son los datos (bases
de datos), tengan los criterios para saber qué medidas tecnoldgicas y organizativas
deben implementar, con la finalidad de que los datos que poseen estén
adecuadamente resguardados y usados. Al tratarse de un Ley técnica, esta prevé la
constitucion de una Superintendencia de Proteccion de Datos, que serd la
encargada de verificar que las empresas privadas y entidades publicas cumplan
con las obligaciones que establece la norma sobre un buen uso de los datos
(Ecuador, Ley Organica de Proteccion de Datos Personales, Reg. Of. Quinto

Suplemento N° 459 - Quinto Suplemento N° 459, 26-may, 2021).

1.3.2 Ley Organica de Comunicacion

Que el articulo 384 de la Constitucion de la Republica, establece que el sistema
de comunicacién social debe asegurar el ejercicio de los derechos a la
comunicacion, la informacion y la libertad de expresion y fortalecer la
participacion ciudadana; Que es necesario crear los mecanismos legislativos
idoneos para el pleno y eficaz ejercicio del derecho a la comunicacion de todas las
personas, en forma individual o colectiva; Que es indispensable adecuar un
régimen de legislacion especializado que procure el ejercicio de los derechos de

una comunicacion libre, intercultural, incluyente, diversa, participativa, en todos
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los 4mbitos de la interaccion social, por cualquier medio y forma, en su propia
lengua y con sus propios simbolos (Ecuador, Ley Orgénica de Comunicacion,

Registro Oficial Suplemento 22, 25-jun, 2013).

1.3.3 Ley de Comercio Electronico

Esta ley regula los mensajes de datos, la firma electronica, los servicios de
certificacion, la contratacion electronica y telemadtica, la prestacion de servicios
electrénicos, a través de redes de informacion, incluido el comercio electronico y
la proteccion a los usuarios de estos sistemas (Ecuador, Ley de Comercio
Electronico, Firmas y Mensajes de Datos, Reg. Of. Suplemento No. 577 de 17,
2002).

1.3.4 Ley Organica de Defensa del Consumidor

La Ley Orgénica de Defensa del Consumidor en Ecuador tiene como objetivo
fundamental la proteccion de los derechos de los consumidores y la regulacion de
las relaciones de consumo. Esta normativa establece los derechos esenciales de los
consumidores, como el acceso a informacion clara y veraz, la eleccion, y la
seguridad en productos y servicios. El objeto de esta ley es normar las relaciones
entre proveedores y consumidores promoviendo el conocimiento y protegiendo
los derechos de los consumidores y procurando la equidad y la seguridad juridica
en las relaciones entre las partes (Euador, Ley Orgéanica de Defensa del

Consumidor, 14-sep, 2000).
1.4 Hipotesis
No aplica.

1.5 Objetivos
1.5.1 General

Evaluar el entorno de la empresa BP Solutions, abarcando tanto los elementos

micro como macro, con la finalidad de elaborar un plan de marketing.
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1.5.2 Especificos

Analizar los factores internos y externos que afectan a la empresa
mediante FODA, PESTEL y las 5 fuerzas de Porter para comprender su

entorno y desafios.

Evaluar las estrategias de marketing de la empresa con el modelo del

marketing mix, examinando producto, precio, plaza y promocion.

Crear las estrategias de marketing de la empresa con recomendaciones
basadas en analisis FODA, PESTEL, las 5 fuerzas de Porter y el modelo

del marketing mix para fortalecer su posicion en el mercado.
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CariTuLO 11

METODOLOGIA

2.1 Diseiio de investigacion

2.1.1 Diseiio de investigacion descriptivo

La investigacion descriptiva se refiere a un tipo de investigacion cientifica que
se dedica a detallar y explicar las caracteristicas esenciales de conjuntos
homogéneos de fenomenos. A través de criterios sistematicos, busca analizar la
estructura o comportamiento de los elementos estudiados, suministrando
informacion precisa y veridica de manera sistemdtica. Su propdsito principal es
proporcionar una vision detallada de la realidad, evitando realizar inferencias
sobre el fendmeno y focalizdndose en aspectos observables y comprobables

(Guevara et al. 2022).

2.1.2 Diseiio de investigacion exploratoria

La investigacion exploratoria implica el estudio preliminar y no exhaustivo
de un tema o fendbmeno, donde los investigadores buscan comprenderlo, generar
hipotesis iniciales y recopilar informacion de manera flexible. Este tipo de
investigacion es util para obtener una vision general antes de emprender
investigaciones mas detalladas, permitiendo establecer el alcance del problema,
identificar variables clave y orientar el disefio de estudios subsiguientes (Martinez

& Leon, 2021).
2.1.3 Investigacion cualitativa

El proposito y los objetivos de esta investigacion es que se recomienda utilizar
palabras que sugieran un trabajo exploratorio, verbos activos que comuniquen la
intencion basica del estudio y una definicion general de trabajo del fendmeno o
problema central de interés en la cual también tenemos las preguntas de
investigacion las cuales son abiertas y guian el proceso de recoleccion y analisis
de datos. Se recomienda que sean especificas, relevantes y factibles de responder,

por otro punto debe tener una justificacion en la relevancia del estudio y su
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factibilidad de realizacidn, en esta investigacion debemos explorar las deficiencias
en el conocimiento del problema ya que debemos identificar las lagunas de
conocimiento existentes sobre el fendmeno o problema central de interés. La
metodologia de la investigacion cualitativa se caracteriza por ser dindmica y
flexible y por estar muy orientada al proceso. La naturaleza de los fendmenos a
los que acercamos desde la investigacion cualitativa requiere de esta flexibilidad y
dinamismo para que el proceso de investigacion se vaya ajustando a las propias

necesidades de la realidad estudiada (Hernandez et al., 2018).
2.1.4 Investigacion cuantitativa

El enfoque cuantitativo es un método de investigacion que se basa en la
recoleccion de datos numéricos para probar hipdtesis. Es un enfoque positivista,
que asume que la realidad es objetiva y que puede ser medida y cuantificada y una
de sus caracteristicas es que el proceso de investigacion se desarrolla de forma
secuencial, de manera que cada etapa debe completarse antes de pasar a la
siguiente y los resultados de cada etapa deben confirmar o refutar las hipdtesis
establecidas en la etapa anterior, por otro lado debe ser medible ya que los datos
se recogen mediante técnicas de medicion que permiten cuantificar los fendmenos
estudiados, también se intenta controlar las variables que pueden influir en los
resultados de la investigacion y por ultimo debe tener objetividad porque se busca

que los resultados de la investigacion sean objetivos y libres de sesgos.

El enfoque cuantitativo utiliza la recoleccion y analisis de datos para
contestar preguntas de  investigaciony  probar hipdtesis  establecidas
previamente, confiando en la medicidon numérica, el conteo y el uso de la
estadistica para intentar establecer con exactitud patrones en una poblacion

(Hernéndez et al., 2018).
2.1.5 Investigacion mixta

La investigacion mixta es un enfoque de investigacion que combina métodos
cuantitativos y cualitativos en un mismo estudio. Su objetivo es aprovechar las

fortalezas de ambos enfoques para obtener una comprension mas completa del
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fendmeno en estudio. La investigacion mixta se ha consolidado como una tercera
aproximacion o enfoque investigativo en todos los campos, incluyendo la
medicina interna. El diagndstico clinico es un ejemplo de un fenémeno que se ha

abordado desde siempre bajo la dptica mixta (Hernandez et al., 2018)

2.1.6 Fuentes primarias

Las fuentes primarias en investigacion se refieren a datos directos extraidos
directamente de la fuente original, como documentos originales, entrevistas y
observaciones. Su papel es crucial para garantizar la autenticidad y credibilidad de
la informacién, asi como para prevenir posibles sesgos. Estas fuentes permiten
llevar a cabo andlisis originales, proporcionan contexto historico y contribuyen al
conocimiento en diversas disciplinas, fortaleciendo asi la validez y la integridad

de la investigacion (Kerlinger, 2022).

2.1.7 Fuentes secundarias

La alternativa de realizar una investigacion mixta, que combina enfoques
exploratorios y descriptivos, se argumenta por la naturaleza poco estudiada y
compleja del fendmeno que estamos investigando. Este enfoque brinda la
oportunidad de no solo generar nuevas ideas, sino también de lograr un

entendimiento minucioso de la realidad actual (Gomez, 2019).

La complejidad del objeto de estudio hace que sea beneficioso emplear tanto
métodos cuantitativos como cualitativos. La inclusién de entrevistas y encuestas
como fuentes primarias garantiza la obtencion de informacién directa y auténtica
de los participantes, lo que es crucial para una investigacion mas completa.
Ademas, el respaldo de fuentes secundarias contribuye a fundamentar
tedricamente nuestra investigacion y la sitia en el contexto del conocimiento
existente (Gomez, 2019). La eleccion de un enfoque mixto se realiza con el
objetivo de abordar de manera integral y rigurosa un fendmeno poco explorado,
combinando diversas metodologias para obtener una perspectiva completa y

enriquecedora.
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2.2 Poblacion y Muestra

La siguiente tabla se enfoca en la base de clientes de la empresa BP Solutions
que estd ubicada especificamente en el sector norte de Quito, Ecuador donde el
objetivo es recabar informacion valiosa sobre las caracteristicas demograficas de

los clientes de esta empresa que son mayoristas, minoristas y familias.

Tabla 3. Base de clientes

Variable Descripcion Clientes
Clientes 350
Género Masculino 262
Género femenino 88
Edad 30 a 55 afios 350
Escolaridad Secundaria-superior 350
Ingresos $800 a $5000 350
Ocupacion Mayorista, minoristas y familias 350

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2023.

2.2.1 Plan de muestreo

En el ambito de la investigacion, el muestreo se refiere a un proceso estratégico
y deliberado de seleccion de individuos, casos o elementos especificos dentro de
una poblacion mas amplia con el propésito de llevar a cabo un estudio. Este
enfoque implica una cuidadosa eleccion de muestras representativas que permitan
extraer conclusiones significativas y aplicables a la totalidad de la poblacion.

Formula para determinar la muestra:

z"2 (pxq)
n =
ong 3 20 D)
N
Simbologia:
n = Tamafo de la muestra z = Nivel de confianza deseado

p = Proporcioén de la poblacion con la caracteristica deseada (éxito)

q = Proporcion de la poblacion sin la caracteristica deseada (fracaso)

e = Nivel de error dispuesto a cometer N = Tamaifio de la poblacion
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Datos:

Z=258(99%) p=0.5(50%) q=0.5 (50%)

e=0.10 (10%) N=350

Aplicacion de la formula:

6,6564(0.25)

(6,6564(0.25))
350

n=

0.01 +

1,6641

1,6641
350

n=
0.01 +

~ 16641
"= 0.01 + 000475457

16641
"= 0,01475457

n =112

Segun el célculo mediante esta formula se puede decir que de los 350 clientes
de la empresa BP Solutions Seguridad Electronica serd necesario realizar 112

encuestas para poder realizar nuestro objetivo.
2.3 Recopilacion de datos
2.3.1 Entrevista

Segun Murillo (2018) la entrevista es una conversacion entre dos personas, el
entrevistador y el informante, que se repite varias veces y tiene como objetivo
comprender la perspectiva del informante sobre su vida, sus experiencias o
situaciones. Esta metodologia se revela como un recurso practico para obtener
datos. La entrevista implica un didlogo agradable entre dos participantes: el
entrevistador, que en este caso es el investigador, y el entrevistado. El propdsito

de esta técnica es recopilar informacion de parte de la persona entrevistada, quien
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suele poseer un solido conocimiento en el area o tema de investigacion

(Bonaparte, 2017).

De esta manera la entrevista es basicamente una conversacion entre dos o mas
personas para obtener informacion, opiniones o respuestas sobre un tema. La
razén por la que se hace una entrevista puede cambiar segin el contexto, pero en
general, se trata de entender mejor las experiencias, conocimientos o puntos de

vista de las personas que participan en la conversacion.

2.3.2 Encuesta

Segun Méndez (2010) la encuesta es la obtencion de informacién a través de
formularios es una practica que facilita el entendimiento de las motivaciones,
comportamientos y opiniones de las personas con respecto al tema de
investigacion. Segun Yin (1994) se describe a la encuesta como la herramienta
mas comunmente empleada para recopilar datos, compuesta por un conjunto de

preguntas relacionadas con una o mas variables que se pretenden medir.

La realizacion de la encuesta a la base de clientes y la conducciéon de una
entrevista con el CEO de la empresa BP Solutions Seguridad Electronica se
perciben como acciones estratégicas que ofreceran informacion valiosa para la
mejora continua y la toma de decisiones. La encuesta dirigida a los clientes
permitird comprender las necesidades especificas, preferencias y niveles de
satisfaccion de la clientela actual. Se podran identificar dreas de oportunidad,
evaluar la efectividad de los servicios ofrecidos y recopilar comentarios directos
que contribuirdn a fortalecer la relacion con los clientes y ajustar las estrategias

comerciales.

Por otra parte, la entrevista con el CEO brindard una visiéon holistica de la
direccion y los objetivos estratégicos de la empresa. La obtencion de informacion
directa del méximo responsable permitird comprender la vision de la empresa, sus
planes a corto y largo plazo, y los desafios que enfrenta en el mercado de la
seguridad electronica. El objetivo principal de estas acciones es fortalecer la

comprension global de la empresa, desde la perspectiva de los clientes hasta la
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vision estratégica del liderazgo, facilitando asi la implementacion de mejoras y el
alineamiento de estrategias para optimizar la calidad del producto y servicio

ademas de la competitividad en el mercado.

2.4 Instrumentos y herramientas

En el marco de un enfoque estratégico para mejorar y perfeccionar los servicios
ofrecidos por BP Solutions, una destacada empresa especializada en seguridad
electronica; Se ha llevado a cabo una serie de acciones para recopilar informacion
valiosa. A través de una entrevista directa con el CEO de la compaiiia, se busco
obtener una vision holistica de la direccion y los objetivos estratégicos de BP
Solutions. Simultineamente, se realizd una encuesta dirigida a la base de clientes
con el propdsito de comprender las necesidades, preferencias y niveles de

satisfaccion de la clientela actual.

Estas iniciativas se conciben como herramientas fundamentales para consolidar
una comprension integral de la empresa, desde la perspectiva del liderazgo hasta
la percepcion de los clientes, facilitando asi la implementacion de mejoras y
ajustes estratégicos que optimicen la calidad de los servicios proporcionados por

BP Solutions en el ambito de la seguridad electrénica.

2.4.1 Entrevista el CEO de la empresa BP Solutions Seguridad Electrénica

1. ;Cuéles son los principales desafios que enfrenta BP Solutions en la
actualidad?

2. (Cbémo define el perfil de cliente ideal para BP Solutions?

3. (Cuales son las principales dificultades al intentar captar nuevos clientes en
el mercado de seguridad electrénica?

4. (Como se posiciona BP Solutions frente a la competencia en el mercado?

5. (Cuales son sus experiencias previas con estrategias de marketing digital?

6. (Como cree que el marketing digital podria abordar los problemas actuales
y mejorar el rendimiento de BP Solutions?

7. ¢Cuéles son los objetivos a corto y largo plazo de BP Solutions en términos

de ventas y crecimiento?
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8. (Como espera que el marketing digital contribuya a alcanzar estos

objetivos?

2.4.2 Cuestionario a los clientes de BP Solutions Seguridad Electronica

Rango de edad

e 30 a 35 anos
e 36 a40 anos
e 4] a45 afos

e 46 anos o mas

Aceptaria recibir promociones y/o comunicaciones de BP Solutions Seguridad

Electronica en su correo electronico?

e Si
e No

LA través de qué plataforma de redes sociales ha tenido la oportunidad de ver

la publicidad de BP Solutions Seguridad Electronica?

e Facebook
e [nstagram
e TikTok

o X (Twitter)

En una escala del 1 al 10, ;Como evaluaria la satisfaccion general con nuestros

servicios tecnoldgicos de BP Solutions Seguridad Electronica?

[ ]
AN W AW
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o 10

[ Qué aspectos especificos de nuestros servicios crees que podriamos mejorar

para satisfacer mejor tus necesidades?

e Comunicacion
e Tiempo de respuesta
e Personalizacion del servicio

e Experiencia del usuario
(De las siguientes redes sociales cudl es la de tu preferencia?

e Facebook

e Instagram
e TikTok

o X (Twitter)

(Cual es tu canal preferido para recibir publicidad o informacion de la empresa

BP Solutions Seguridad Electronica?

e Facebook
e [nstagram
e TikTok

o X (Twitter)

(Consideras que nuestros precios son competitivos en comparacion con otros

proveedores de servicios tecnoldgicos en el mercado?

e Muy competitivos
e Competitivos

e Poco competitivos
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e No competitivos

(En su opinion, ;Como podria BP Solutions Seguridad Electronica destacarse

aun mas en el mercado de seguridad electronica?

e Oftrecer promociones especiales
e Mejorar la personalizacion del servicio
e (Colaborar con otras empresas

e No estoy seguro

(Recomendaria los servicios de seguridad electronica de BP Soluciones

Seguridad Electrénica a otras personas o empresas?

e Si, definitivamente
e Si, pero con algunas consideraciones
e No estoy seguro

e No, no lo haria

2.5 Procedimientos

En la busqueda de obtener una vision integral de la direccion y los objetivos
estratégicos de BP Solutions en el &mbito de la seguridad electronica, se llevo a
cabo una entrevista directa con el CEO de la empresa. Esta sesion se disefio para
proporcionar una comprension profunda de situacidon actual de BP Solutions, asi
como para explorar la problematica y objetivos de la empresa al igual que esta
entrevista se condujo de manera rigurosa, utilizando tecnologia avanzada de
grabacion para asegurar la precision y autenticidad de la informacion recopilada,
garantizando asi la fiabilidad de los datos obtenidos directamente del CEO de BP

Solutions.

Simultaneamente, se implementd una estrategia adicional para recopilar
informacion valiosa sobre las necesidades, preferencias y niveles de satisfaccion
de la clientela actual de BP Solutions a través de una encuesta exhaustiva,

disefiada en Google Forms, se abord6 a toda la base de clientes de la empresa y el
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objetivo principal de esta iniciativa fue comprender a fondo las expectativas de los
clientes, asi como identificar areas de mejora en los servicios de seguridad
electronica ofrecidos por BP Solutions. Este enfoque estratégico permitird a BP
Solutions adaptar y mejorar sus servicios de seguridad electronica segun las

necesidades reales de sus clientes.

2.6 Analisis de datos

El objetivo de recopilar los datos consiste en comprender de mejor manera las
experiencias y las necesidades de los clientes de BP Solutions y para ello, se
realizo un analisis mixto que combin6 enfoques cuantitativos y cualitativos por lo
cual el analisis cuantitativo se realiz6 mediante una encuesta a los clientes y los
resultados mostraron que los clientes de la empresa estdn satisfechos con la
calidad del servicio, la fiabilidad de los productos y el precio, cabe recalcar que
aun siendo resultados positivos se debe tener en cuenta que se puede mejorar en

algunos aspectos.

El analisis cualitativo se realizd6 mediante una entrevista con el CEO de la
empresa, que permitid una comprension mas profunda sobre los inconvenientes
que tiene la empresa, en general los resultados del andlisis indican que BP
Solutions Seguridad Electronica es una empresa de confianza que ofrece un

servicio de calidad a sus clientes.

Figura 1. Rango de edad

112 respuestas

® 30 a 35 afios

® 36 a 40 afios
41 a 45 afos

® 46 afios 0 mas

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2023.
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Analisis e interpretacion

La imagen muestra un grafico circular que representa la edad de los
encuestados en una encuesta realizada por BP Solutions, una empresa de
seguridad electronica. La encuesta contd con 112 respuestas, y el grafico muestra
que: El 21,4% de los encuestados tienen entre 30 y 35 afios, el 21,4% de los
encuestados tienen entre 36 y 40 afios, el 28,6% de los encuestados tienen entre 41

y 45 afios y por ultimo el 28,6% de los encuestados tienen 46 afios o mas.

Los resultados de la encuesta sugieren que la base de clientes de BP Solutions
esta compuesta por personas de todas las edades, pero con un mayor porcentaje de
personas de entre 30 y 45 afos. Esto puede deberse a que las personas de este
grupo de edad son mds propensas a estar preocupadas por su seguridad y a estar

dispuestas a invertir en sistemas de seguridad electronica.

Figura 2. Aceptaria recibir promociones y/o comunicaciones de BP Solutions

Seguridad Electrénica en su correo electronico?

111 respuestas

® si
® No

P

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2023.

Analisis e interpretacion

La imagen muestra un grafico circular que representa la respuesta a la pregunta
"Aceptaria recibir promociones y/o comunicaciones de BP Solutions Seguridad

Electronica en su correo electrénico?" de una encuesta realizada por BP Solutions,

una empresa de seguridad electronica. La encuesta contd con 112 respuestas, y el
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grafico muestra que el 91% de los encuestados si aceptarian recibir promociones
y/o comunicaciones de BP Solutions Seguridad Electronica en su correo
electronico y el 9% restante de los encuestados no aceptarian recibir promociones
y/o comunicaciones de BP Solutions Seguridad Electronica en su correo

electronico.

Los resultados de la encuesta sugieren que la mayoria de los clientes de BP
Solutions estan interesados en recibir promociones y/o comunicaciones de la
empresa por correo electronico. Esto puede deberse a que los clientes estan
interesados en mantenerse informados sobre los ultimos productos y servicios de
BP Solutions, o porque estdn interesados en recibir descuentos u ofertas

especiales.

Figura 3. ;A través de qué plataforma de redes sociales ha tenido la oportunidad

de ver la publicidad de BP Solutions Seguridad Electronica?

112 respuestas

Facebook 72 (64,3 %)

Instagram —68 (60,7 %)

TikTok 49 (43,8 %)

X (twitter) 17 (15.2 %)

0 20 40 60 80

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2023.

Analisis e interpretacion

La imagen muestra un grafico de barras que representa la respuesta a la
pregunta ";A través de qué plataforma de redes sociales ha tenido la oportunidad
de ver la publicidad de BP Solutions Seguridad Electronica?" de una encuesta
realizada por BP Solutions, una empresa de seguridad electronica. La encuesta
contd con 112 respuestas, y el grafico muestra que el 64,3% de los encuestados
han visto la publicidad de BP Solutions a través de Facebook, el 60,7% de los

encuestados han visto la publicidad de BP Solutions a través de Instagram, el
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43,8% de los encuestados han visto la publicidad de BP Solutions a través de
TikTok y por ultimo el 15,2% de los encuestados han visto la publicidad de BP
Solutions a través de Twitter y aqui en cuanto a los porcentajes debemos tomar en

cuenta que se podia escoger una o mas respuestas.

Los resultados de la encuesta sugieren que Facebook es la plataforma de redes
sociales mas efectiva para llegar a los clientes potenciales de BP Solutions. El
64,3% de los encuestados han visto la publicidad de BP Solutions a través de
Facebook y el 60,7% a través de Instagram lo que es casi el doble que el
porcentaje de encuestados que han visto la publicidad a través de TikTok o

Twitter.

Esto sugiere que BP Solutions debe centrarse en sus esfuerzos de marketing en
Facebook e Instagram. La empresa puede hacer esto aumentando su presupuesto
para publicidad en ambas redes sociales ademas de crear contenido mas atractivo
para llamar la atencion de los consumidores. Ademas de Facebook e Instagram,
TikTok también es una plataforma prometedora para BP Solutions. El 43,8% de
los encuestados han visto la publicidad de BP Solutions a través de TikTok, lo que
es un porcentaje significativo. BP Solutions puede aprovechar el éxito de TikTok
creando contenido mads atractivo para esta plataforma. La empresa también puede

asociarse con influencers de TikTok para llegar a una audiencia mas amplia.

Figura 4. En una escala del 1 al 10, ;Cémo evaluaria la satisfaccion general con

nuestros servicios tecnoldgicos de BP Solutions Seguridad Electronica?

60
40

20

00%) 00% 0@0% 0@0% 0% 0% °@&%

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2023.
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Analisis e interpretacion

La encuesta realizada a la base de clientes de BP Solutions Seguridad
Electronica muestra que El 78,6% de los clientes estdn satisfechos o muy
satisfechos con los servicios de la empresa. Esto es un buen resultado, pero hay
margen de mejora mientras que el 21,9% de los clientes restantes estan
moderadamente satisfechos. Estos clientes son los que representan una

oportunidad para la empresa para mejorar sus ventas.

En particular, la empresa debe centrarse en mejorar la satisfaccion de los
clientes que estan moderadamente satisfechos. Estos clientes estdn todavia
abiertos a la posibilidad de seguir utilizando los servicios de BP Solutions

Seguridad Electrénica, pero necesitan mas incentivos para hacerlo.

La empresa puede ofrecer a estos clientes descuentos, promociones o servicios
adicionales para que se sientan mas satisfechos con su experiencia. También
puede realizar encuestas de satisfaccion para recopilar comentarios de estos

clientes y utilizarlos para mejorar sus productos y servicios.

Figura 5. ;A través de qué plataforma de redes sociales ha tenido la oportunidad

de ver la publicidad de BP Solutions Seguridad Electrénica?

112 respuestas

Facebook T2 (64,3 %)

Instagram — 68 (60,7 %)

TikTok 49 (43,8 %)

X (twitter) 17 (15,2 %)

0 20 40 60 80
Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2023.

Analisis e interpretacion

La imagen muestra los resultados de una encuesta realizada a la base de
clientes de la empresa BP Solutions, una empresa de seguridad electronica. La

encuesta preguntaba a los clientes a través de qué plataforma de redes sociales
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habian visto la publicidad de la empresa. Los resultados de la encuesta muestran
que Facebook es la plataforma de redes sociales mas efectiva para llegar a los

clientes de BP Solutions Seguridad Electronica.

El 64,3% de los clientes dijeron que habian visto la publicidad de la empresa
en Facebook. Instagram es la segunda plataforma maés efectiva, con un 60,7% de
los clientes diciendo que habian visto la publicidad de la empresa en esa
plataforma. Tik Tok y Twitter son las plataformas menos efectivas para llegar a
los clientes. El 43,8% de los clientes dijeron que habian visto la publicidad de la

empresa en Tik Tok, y el 15,2% dijeron que la habian visto en Twitter.

Estos resultados sugieren que deberia centrarse en aumentar su presencia en
Facebook e Instagram. Estas plataformas son las que mas utilizan sus clientes
potenciales, y son las que ofrecen las mejores oportunidades para llegar a una

audiencia amplia.

Figura 6. ;De las siguientes redes sociales cual es la de tu preferencia?

112 respuestas

@ Facebook
@ Instagram
TikTok

40,2%
e ﬂ @ X (Twitter)

40,2%

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2023.

Analisis e interpretacion

La imagen muestra los resultados de una encuesta realizada a 112 clientes de la
empresa BP Solutions, una empresa de seguridad electronica. La pregunta de la
encuesta es: ";De las siguientes redes sociales cudl es la de tu preferencia?". Las
respuestas de la encuesta muestran que Facebook e Instagram son las redes
sociales preferidas por los clientes de BP Solutions Seguridad Electronica, con el

mismo porcentaje que es un 40,2%. TikTok es la tercera red social preferida, con
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un 11,6%. Y por ultimo tenemos X (Twitter) que es la red social menos preferida

con un 8%.

Estos resultados indican que la mayoria de los clientes de BP Solutions
Seguridad Electronica estan activos en Facebook e Instagram. Esto sugiere que
deberia centrarse en estas dos redes sociales para promocionar sus productos y
servicios. Ademas, BP Solutions Seguridad Electrénica podria considerar crear
contenido especifico para TikTok. TikTok ya que es una plataforma popular entre

las personas, podria aprovechar este mercado para llegar a nuevos clientes.

En general, los resultados de la encuesta sugieren que BP Solutions Seguridad
Electronica tiene una gran oportunidad de mejorar sus ventas a través de las redes
sociales. Al centrarse en las redes sociales mas populares entre sus clientes, puede

llegar a un publico méas amplio y aumentar sus oportunidades de ventas.

Figura 7. ;Cual es tu canal preferido para recibir publicidad o informacion de la
empresa BP Solutions Seguridad Electronica?
112 respuestas

@ Facebook
® Instagram

15 0% TikTok
- o
, o

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2023.

Analisis e interpretacion

La imagen muestra los resultados de una encuesta realizada a la base de
clientes de la empresa BP Solutions, una empresa de seguridad electronica. La
pregunta de la encuesta es: ";Cual es tu canal preferido para recibir publicidad o
informacion de la empresa BP Solutions Seguridad Electronica?". Los resultados
de la encuesta muestran que el canal preferido de los clientes para recibir

publicidad o informacion de la empresa es Facebook, con un 42,9% de las
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respuestas. Le siguen Instagram, con un 9,8%, y TikTok, con un 8,9%. La opcion

"X (Twitter)" recibi6 un 38,4% de las respuestas.

Estos resultados indican que la empresa BP Solutions Seguridad Electronica
debe centrarse en mejorar su presencia en Facebook para potenciar sus ventas.
Facebook es una plataforma muy popular en Ecuador, con mas de 10 millones de
usuarios activos. La empresa puede utilizar Facebook para crear campanas
publicitarias, compartir contenido informativo y generar engagement con sus
clientes. Ademés de Facebook, la empresa también deberia considerar mejorar su
presencia en Instagram y TikTok. Estas plataformas son cada vez mas populares
entre los jovenes, un segmento de poblacion que es importante para la empresa BP

Solutions.

Figura 8. ;Consideras que nuestros precios son competitivos en comparacion con

otros proveedores de servicios tecnologicos en el mercado?

112 respuestas

@ Muy competitivos

® Competitivos
Poco competitivos

® Mo competitivos

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2023.

Analisis e interpretacion

El hecho de que el 63,4 % de los clientes consideren que los precios de BP
Solutions Seguridad Electronica son muy competitivos es una buena noticia para

la empresa. Esto significa que la empresa est4 satisfaciendo las expectativas de

sus clientes en términos de precio.

Sin embargo, el hecho de que el 35,7 % de los clientes consideren que los

precios de BP Solutions solo son competitivos es una oportunidad de mejora. La

57



empresa podria aumentar aiin mas sus ventas si pudiera convencer a este grupo de
clientes de que sus precios son los mejores del mercado. En general, BP Solutions
Seguridad Electronica estda en una buena posicion para seguir creciendo y
mejorando sus ventas. La empresa tiene precios competitivos que satisfacen las
expectativas de sus clientes. Sin embargo, hay oportunidades de mejora para

aumentar aun mas sus ventas.

Figura 9. ;Qué aspectos especificos de nuestros servicios crees que podriamos

mejorar para satisfacer mejor tus necesidades?

112 respuestas

Comunicacion 40 (35,7 %)

Tiempo de respuesta 22 (19,6 %)

Personalizacion del servicio 60 (53,6 %)

Experiencia del usuario —29 (259 %)

0 20 40 60

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2023.

Analisis e interpretacion

La imagen muestra los resultados de una encuesta realizada a la base de
clientes de la empresa BP Solutions, una empresa de seguridad electronica. La
pregunta de la encuesta era: ";Qué aspectos especificos de nuestros servicios

crees que podriamos mejorar para satisfacer mejor tus necesidades?".

Los resultados muestran que la personalizacion del servicio es el aspecto mas
importante que los clientes creen que se puede mejorar la personalizacion del
servicio lo cual es muy importante para el éxito de una empresa, con un 53,6% de
los encuestados seleccionando esta opcion. La comunicacion que es otro factor
muy relevante es la siguiente con un 35.7% seguida de la experiencia del usuario

con un 25.9 y por ultimo tenemos el tiempo de respuesta con un 19,6%.
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Los clientes de hoy en dia exigen una experiencia integral que supere las
expectativas. En este sentido, valoran la capacidad de recibir un servicio
personalizado que se adapte a sus necesidades individuales, lo que implica que las
empresas deben comprender sus preferencias y ofrecer soluciones a medida. A su
vez, esperan una respuesta oportuna cuando se comunican con la empresa, ya sea
a través de un chatbot, un representante de atencion al cliente o cualquier otro
canal por lo cual la rapidez y la eficiencia en la resolucion de sus dudas o

problemas es fundamental para mantener su satisfaccion.

Por ultimo, los clientes buscan tener una experiencia de usuario positiva al
interactuar con la empresa, lo que significa que la interfaz de usuario debe ser
intuitiva, facil de usar y agradable. En resumen, la clave para fidelizar a los
clientes radica en ofrecer un servicio integral que combine personalizacion,

atencion oportuna y una experiencia de usuario excepcional.

Figura 10. ;Recomendaria los servicios de seguridad electronica de BP Solutions

Seguridad Electrénica a otras personas o empresas?

112 respuestas

@ Si, definitivamente
@ Si, pero con algunas consideraciones

No estoy seguro
8,9% @ No, no lo haria

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2023.

Analisis e interpretacion

La imagen muestra los resultados de una encuesta realizada a los clientes de la
empresa BP Soluciones Seguridad Electronica. La pregunta de la encuesta es:
"(Recomendaria los servicios de seguridad electronica de BP Soluciones
Seguridad Electronica a otras personas o empresas?". Los resultados de la

encuesta muestran que el 90,2% de los clientes recomendaria los servicios de BP
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Soluciones Seguridad Electronica. Esto es una muy buena sefial, ya que indica que

la mayoria de los clientes estan satisfechos con los servicios de la empresa.

Por otro lado, el porcentaje restante que es el 8,9% de los clientes si
recomendaria los servicios de BP Soluciones Seguridad Electronica, pero con
algunas consideraciones. Esto es una buena sefal, ya que indica que la mayoria de
los clientes estan satisfechos con los servicios de la empresa, pero que hay algunas
areas que podrian mejorarse. Para potenciar las ventas de BP Soluciones
Seguridad Electronica, la empresa debe centrarse en abordar las preocupaciones
de estos clientes. Esto podria incluir realizar encuestas para obtener mas
informacion sobre sus necesidades y deseos, o realizar cambios en los servicios

para abordar estas preocupaciones.

2.7 Entrevista al CEO de la empresa BP Solutions Seguridad Electronica

El pasado 27 de diciembre de 2023, se entrevisto al CEO de BP Solutions
Seguridad Electronica, David Bolivar. La entrevista fue muy productiva y

permitio conocer de primera mano la empresa y sus objetivos.

En general, la empresa tiene un buen funcionamiento y ofrece un servicio de
calidad. Sin embargo, hay algunos puntos criticos que se pueden mejorar para que
la empresa sea ain mas exitosa, de los puntos mas importantes es la

implementacion de estrategias de marketing.

La empresa no tiene una estrategia clara de marketing y como resultado, no
llega a un publico amplio y esto se puede solucionar con la implementacion de
campafias publicitarias en medios digitales y otro punto critico es la falta de
creacion de contenido. La empresa no tiene un blog o una pagina web donde
comparta informaciéon sobre sus productos y servicios. Esto es importante para

generar interés y confianza en los clientes potenciales.

Por ultimo, la empresa tiene poca presencia en las redes sociales. Solo esta
presente en Facebook e Instagram, pero no tiene una estrategia clara para utilizar

estas plataformas. Se recomienda que la empresa aumente su presencia en las
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redes sociales, especialmente en TikTok, que es una plataforma muy popular en la

actualidad.

En conclusion, BP Solutions Seguridad Electronica es una empresa con mucho
potencial. Sin embargo, hay algunos puntos criticos que se pueden mejorar para
que la empresa sea aun mas exitosa. Con una estrategia clara de marketing y la
creacion de contenido, la empresa puede llegar a un publico mas amplio y

aumentar sus ventas.
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CariTuLO 111

DIAGNOSTICO

BP Solutions, una empresa de seguridad electronica con sede en Quito,
Ecuador, tiene un gran potencial de crecimiento. Sin embargo, en la actualidad, la
empresa estd desaprovechando oportunidades importantes para aumentar sus
ventas ya que no tiene una presencia solida en las redes sociales. La empresa tiene
cuentas en Facebook, Instagram y TikTok, pero no las utiliza de manera efectiva
para llegar a su publico objetivo. Ademas, el contenido que publica es poco
atractivo y no genera engagement, por otro punto la empresa no tiene una pagina
web lo cual es esencial para una presencia permanente en linea y como ultimo

punto no implementa estrategias de marketing digital efectivas.

La empresa no utiliza herramientas de automatizacion para gestionar sus redes
sociales; ademas, no realiza campafias publicitarias en linea y el proposito de esto
es que su presencia en redes sociales sea la adecuada para aumentar el interés de

los clientes para de esta manera potencializar sus ventas.
3.1 Antecedentes de la organizacion.

En enero de 2019, nacid un suefio impulsado por la pasion y la esperanza de un
joven emprendedor, cuya vision se centraba en brindar un invaluable aporte a la
sociedad a través de sus conocimientos en seguridad electronica. Con este firme
proposito, dio vida a una empresa cuyo nombre es "BP Solutions Seguridad
Electronica" que no solo ofreceria servicios, sino que se convertiria en un aliado

confiable para la proteccion y tranquilidad de la ciudadania.

El joven, motivado por su deseo de marcar una diferencia significativa,
establecio los cimientos de esta empresa sobre la premisa de la innovacion, la
tecnologia y un compromiso inquebrantable con la seguridad. Aprovechando sus
habilidades técnicas y su vision estratégica, la compaiiia se convirtié rapidamente
en un referente en el campo de la seguridad electronica. Desde sus inicios, la
empresa se ha dedicado a proporcionar soluciones integrales y personalizadas a

sus clientes, adaptandose a las cambiantes necesidades del entorno actual. Con un
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equipo altamente capacitado y una mentalidad orientada hacia la excelencia, han
logrado desarrollar e implementar sistemas de seguridad de vanguardia que han
marcado una notable diferencia en la proteccion de hogares, empresas y

comunidades.

A lo largo de los afios, la empresa ha crecido exponencialmente, expandiendo
su alcance y su impacto. Ha logrado forjar alianzas estratégicas, no solo a nivel
local, sino también a nivel nacional e incluso internacional, consolidando su
posicion como lider en el sector de la seguridad electronica. Hoy en dia, el legado
de aquel joven visionario se ha convertido en una realidad palpable. Su empresa
no solo ha alcanzado el éxito comercial, sino que también ha cumplido con creces
su objetivo inicial: contribuir de manera significativa a la seguridad y el bienestar
de la sociedad, llevando adelante el espiritu emprendedor que lo inspir6é desde el

principio
3.2 Aplicacion de herramientas de diagnostico

Se describen las herramientas, técnicas o metodologias especificas empleadas
en la recopilacion de datos, como encuestas, entrevistas, andlisis financiero,
analisis FODA, entre otras. Se explica por qué se eligieron estas herramientas y

coémo se aplicaron. - PESTEL, PORTER, FODA. MEFE Y MEFL

3.2.1 Analisis de la situacion externa (PESTEL)

Factores Politicos

e Situacion politica interna: Ecuador se encuentra en un periodo de
estabilidad politica, con un gobierno democratico y en funcionamiento.
Esto representa una oportunidad para el sector de seguridad electronica, ya
que existe un marco legal estable y predecible que favorece la inversion y
el crecimiento.

o Politicas gubernamentales: El gobierno ecuatoriano ha implementado
una serie de politicas que promueven la seguridad ciudadana, como la

creacion del Ministerio de Gobierno y la Policia Nacional. Estas politicas

63



representan una oportunidad para las empresas de seguridad electronica,
ya que pueden colaborar con el gobierno en la implementacion de estas

politicas.

Factores Economicos

Crecimiento econémico: La economia ecuatoriana se encuentra en un
periodo de crecimiento, con una tasa de crecimiento del PIB del 3,5% en
2023. Este crecimiento econdémico representa una oportunidad para el
sector de seguridad electronica, ya que aumenta la demanda de sus
productos y servicios.

Inflacion: La inflacién en Ecuador se encuentra en un nivel relativamente
bajo, del 2,5% en 2023. Esto representa una oportunidad para el sector de

seguridad electronica, ya que reduce los costos de operacion.

Factores Socioculturales

Cultura de la seguridad: La cultura de la seguridad en Ecuador esta
creciendo, ya que las personas estan cada vez mas conscientes de la
importancia de proteger sus bienes y personas. Este cambio cultural
representa una oportunidad para el sector de seguridad electronica, ya que
aumenta la demanda de sus productos y servicios.

Crecimiento de la clase media: La clase media en Ecuador estd
creciendo, lo que representa un aumento potencial en la demanda de

productos y servicios de seguridad electronica.

Factores Tecnologicos

Innovacién tecnolégica: La industria de la seguridad electronica estd en
constante innovacion, con el desarrollo de nuevas tecnologias que mejoran
la seguridad y la eficiencia. Estas innovaciones representan una
oportunidad para el sector de seguridad electronica, ya que pueden

permitir a las empresas diferenciarse de sus competidores.
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o Internet de las cosas (IoT): El IoT estad revolucionando la industria de la
seguridad electronica, ya que permite conectar dispositivos y sistemas de
seguridad de manera remota. Esta tecnologia representa una oportunidad
para el sector de seguridad electronica, ya que puede permitir a las

empresas ofrecer nuevos servicios y soluciones.

Factores Ecolégicos

o Cambio climatico: El cambio climatico es una amenaza creciente para la
seguridad, ya que puede provocar eventos climaticos extremos que pueden
causar dafios a la propiedad y a las personas. Esta amenaza representa una
oportunidad para el sector de seguridad electronica, ya que puede
desarrollar productos y servicios que ayuden a proteger a las personas y

los bienes de los eventos climaticos extremos.

Factores Legales

e Regulacion gubernamental: La industria de la seguridad electrénica esta
sujeta a una serie de regulaciones gubernamentales, como la Ley de
Seguridad Ciudadana y el Reglamento de Seguridad Electronica. Estas
regulaciones representan un desafio para el sector de seguridad
electronica, ya que pueden limitar la innovacion y el crecimiento.

e Proteccion de datos: La proteccion de datos es una preocupacion
creciente en Ecuador, ya que las personas estan cada vez mds conscientes
de la importancia de proteger su informacion personal. Esta preocupacion
representa una oportunidad para el sector de seguridad electronica, ya que
puede desarrollar productos y servicios que ayuden a proteger los datos

personales.
3.2.1.1 Cinco fuerzas de Porter

a. Rivalidad entre los competidores existentes: La rivalidad entre los
competidores existentes es una fuerza importante que puede afectar la

rentabilidad de una empresa. En el caso de BP Solutions, la rivalidad entre
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los competidores existentes es moderada. Hay varias empresas de
seguridad electronica que operan en Ecuador, pero ninguna de ellas tiene
una participacion de mercado dominante. Esto significa que las empresas
tienen que competir por los clientes y por los contratos de seguridad.
Amenaza de nuevos competidores entrantes: La amenaza de nuevos
participantes es otra fuerza que puede afectar la rentabilidad de una
empresa. En el caso de BP Solutions, la amenaza de nuevos participantes
es moderada. Hay pocas barreras de entrada para el negocio de la
seguridad electronica, por lo que es relativamente facil para una nueva
empresa entrar en el mercado. Sin embargo, las empresas existentes tienen
una ventaja en términos de experiencia, marca y relaciones con los
clientes.

Poder de negociacion de los proveedores: El poder de negociacion de
los proveedores es la capacidad de los proveedores de influir en los precios
y las condiciones de venta. En el caso de BP Solutions, el poder de
negociacion de los proveedores es moderado. Hay una serie de
proveedores de equipos y servicios de seguridad electronica, por lo que las
empresas tienen cierto poder de negociacion. Sin embargo, los
proveedores también pueden tener cierto poder de negociacion, ya que
pueden ofrecer productos y servicios de alta calidad que son dificiles de
encontrar en otros lugares.

Poder de negociacion de los clientes: El poder de negociacion de los
clientes es la capacidad de los clientes de influir en los precios y las
condiciones de venta. En el caso de BP Solutions, el poder de negociacion
de los clientes es moderado. Los clientes tienen una variedad de opciones
disponibles, por lo que pueden negociar precios y condiciones de venta.
Sin embargo, las empresas de seguridad electronica también pueden tener
cierto poder de negociaciéon, ya que pueden ofrecer servicios
personalizados y soluciones que satisfacen las necesidades especificas de
los clientes.

Amenaza de productos sustitutos: La amenaza de productos sustitutos es

la capacidad de los productos o servicios alternativos de satisfacer las
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mismas necesidades de los clientes. En el caso de BP Solutions, la
amenaza de productos o servicios sustitutos es moderada. Hay una serie de
productos y servicios alternativos que pueden proporcionar seguridad,
como las alarmas contra incendios y sistemas de videovigilancia. Sin
embargo, las empresas de seguridad electronica pueden ofrecer ventajas

unicas, como la experiencia, la especializacion.

3.2.2 Analisis situacional interno

Tabla 4. FODA

Fortalezas

Debilidades

F1. Personal altamente calificado

D1. Presupuesto limitado

F2. Precios competitivos

D2. Dependencia de proveedores externos

F3. Capacitacidon constante

D3. Falta de procesos Internos

F4. Atencion personalizada

D4. Contenido limitado

F5. Solida relacion con los clientes

DS5. Falta de experiencia en marketing digital

Oportunidades

Amenazas

O1. Mercado en crecimiento

Al. Saturacién del mercado de seguridad

electronica

O2. Internet de las cosas

A2. Rapido avance tecnologico y obsolescencia de
productos

0O3. Tendencias

A3. Competencia informal

04. Colaboraciones estratégicas

A4. Crisis economica

05. Tecnologia constante

AS. Internet e inteligencia artificial

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2024.

3.3 Analisis FODA

Fortalezas

1.

Personal altamente calificado: Al tener un equipo altamente capacitado
garantiza la calidad en la prestacion de servicios de seguridad electronica,
generando confianza y satisfaccion en los clientes.

Precios competitivos: Ofrecer precios competitivos puede ser una ventaja
para atraer a clientes en un mercado donde la competencia es fuerte. Sin
embargo, es esencial equilibrar esto con la rentabilidad.

Capacitacion constante: La capacitacion constante sugiere que la
empresa invierte en el desarrollo continuo de las habilidades de su

personal. Esto asegura que el equipo esté al tanto de las ultimas tendencias
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y tecnologias en seguridad electronica, manteniendo asi su alta
calificacion.

Atencion personalizada: BP Solutions se destaca por ofrecer atencion
personalizada a sus clientes, proporcionando asesoramiento especializado
adaptado a las necesidades individuales de cada cliente, lo que fortalece
las relaciones y la satisfaccion del cliente.

Solida relacion con los clientes: Esta relacion solida puede ser una
ventaja competitiva, ya que los clientes satisfechos son mas propensos a

permanecer leales y recomendar los servicios de la empresa.

Debilidades

1.

Presupuesto limitado: Un presupuesto limitado puede dificultar la
inversion en marketing, desarrollo de procesos internos y expansion, lo
que podria limitar el crecimiento.

Dependencia de proveedores externos: Depender en gran medida de
proveedores externos puede aumentar el riesgo de interrupciones en el
suministro y aumentar el riesgo operativo.

Falta de procesos internos: La falta de procesos internos puede llevar a la
ineficiencia operativa y a la inconsistencia en la calidad de los servicios
prestados.

Contenido limitado: La falta de diversidad y volumen en el contenido
online puede afectar la atraccion y retencion de clientes, limitando la
diferenciacion en el mercado.

Falta de experiencia en marketing digital: La falta de experiencia en
marketing digital puede limitar la visibilidad en linea de BP Solutions,
afectando la capacidad de llegar a nuevos clientes en un entorno cada vez

mas digitalizado.

Oportunidades

1.

Mercado en crecimiento: El crecimiento del mercado ofrece la

oportunidad de expandir la base de clientes y aumentar los ingresos.
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2. Internet de las cosas: La creciente cantidad de dispositivos conectados
brinda una oportunidad para que BP Solutions desarrolle nuevas y mejores
formas de seguridad electronica. Al utilizar tecnologias como el Internet
de las cosas (IoT), la empresa puede crear sistemas mads inteligentes y
eficientes que no solo mejoren la seguridad, sino también la experiencia
general del cliente. Esto significa que los clientes pueden beneficiarse de
soluciones de seguridad mas avanzadas y faciles de usar.

3. Tendencias: Las tendencias pueden representar oportunidades
significativas para la empresa de seguridad electronica. Al mantenerse al
tanto de las tendencias en el mercado, BP Solutions puede adaptar sus
servicios y productos para satisfacer las nuevas demandas y preferencias
de los clientes.

4. Colaboraciones estratégicas: Colaborar con otras empresas puede
proporcionar acceso a nuevos recursos, conocimientos y oportunidades de
mercado.

5. Tecnologia constante: Mantenerse al dia con las ultimas tecnologias en el
ambito de la seguridad electronica brinda la oportunidad de ofrecer
soluciones vanguardistas y adaptarse a las cambiantes necesidades del

mercado

Amenazas

1. Saturacion del mercado en seguridad electronica: La saturacion del
mercado puede aumentar la competencia y ejercer presion sobre los
margenes de beneficio.

2. Rapido avance tecnolégico y obsolescencia de productos: El avance
tecnologico rapido puede hacer que los productos y servicios actuales sean
obsoletos, requiriendo una constante actualizacion y adaptacion.

3. Competencia informal: La competencia informal puede surgir de actores
no regulados, lo que podria afectar la reputacion del sector y la calidad del

Servicio.
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4. Crisis econémica: En tiempos de crisis econdmica, las empresas pueden
experimentar una disminuciéon en la demanda de servicios de seguridad
electronica debido a recortes presupuestarios de los clientes.

5. Internet e inteligencia artificial: El internet puede representar una
amenaza en términos de seguridad cibernética, especialmente si la empresa
no tiene medidas solidas para proteger la informacién y los sistemas
mientras que, si la empresa utiliza algoritmos de inteligencia artificial para
mejorar sus sistemas de seguridad, estos modelos pueden ser objeto de

manipulacion
3.4 Matriz de evaluacion de fatores internos — EFI

Tabla 5. EFI

Importancia Clasificacion

Factores internos clave . r g Valor
ponderacion evaluacion
Fortalezas
1 Personal altamente calificado (F1) 0.13% 4 0,52
2 Precios competitivos (F2) 0.08% 3 0,24
3 Capacitacion constante (F3) 0.11% 3 0,33
4 Atencion personalizada (F4) 0.12% 3 0,36
5 Soélida relacién con los clientes (F5) 0.10% 3 0,3
Debilidades
1 Presupuesto limitado (D1) 0.11% 2 0,22
2 Dependencia de proveedores externos (D2) 0.09% 2 0,18
3 Falta de procesos internos (D3) 0.09% 1 0,09
4 contenido limitado (D4) 0.08% 1 0,08
5 Falta de experiencia en marketing digital (D5) 0.09% 2 0,18
Total 1 2,47

Elaborado: El1 Autor

El valor total de la matriz es de 2.47, lo que indica que las fortalezas de la
empresa superan a sus debilidades donde las fortalezas indican que la empresa
cuenta con un equipo humano competente y comprometido, capaz de ofrecer un
servicio diferenciado y de calidad, que ha logrado establecer relaciones sélidas
con sus clientes mientras que las debilidades sugieren que la empresa podria
enfrentar dificultades para crecer y expandirse debido a restricciones financieras,
contenido limitado en redes sociales y la falta de estrategias digitales efectivas.
Sin embargo, es importante tomar en cuenta las debilidades identificadas para
desarrollar planes de accidon que permitan fortalecerlas y minimizar su impacto

negativo.
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3.5 Matriz de evaluacion de factores externos — EFE

Tabla 6. EFE

Importancia Clasificacion

Factores externos clave . s g Valor
ponderacion  evaluacion

Amenazas

1 Saturacién del mercado en seguridad electronica (A1) 0.11% 3 0,33
) 2{:1;;(1(()1 Sztez)nscza At;():nologlco y obsolescencia 0.11% 3 033
3 Competencia informal (A3) 0.11% 3 0,33
4 Crisis economica (A4) 0.10% 2 0,2
5 Internet e inteligencia artificial (A5) 0.09% 2 0,18
Oportunidades

1 Mercado en crecimiento (O1) 0.12% 3 0,36
2 Internet de las cosas (O2) 0.10% 2 0,2
3 Tendencias (O3) 0.09% 3 0,27
4 Colaboraciones estratégicas (04) 0.09% 2 0,18
5 Tecnologia constante (O5) 0.08% 2 0,16
Total 1 2,54

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2024.

El valor total de la matriz es de 2.54, lo que indica que las amenazas superan a
sus oportunidades donde las amenazas indican que hay saturacion en el mercado
de seguridad electronica donde se dificultaria para la empresa ganar nuevos
clientes ademdas de la competencia informal mientras que las oportunidades mas
importantes para la empresa son el crecimiento del mercado y el Internet de las

cosas.
3.5.1 Matriz de perfil competitivo - MPC

El analisis de la matriz de perfil competitivo se revela como una herramienta
esencial en la elaboracién de estrategias de marketing digital. Esta matriz se
encarga de evaluar y comparar la posicion de una empresa respecto a sus
competidores en diversos aspectos clave, tales como precios, calidad, innovacion
y servicio al cliente. Su funcioén radica en la identificacion de areas donde la
empresa cuenta con ventajas competitivas, asi como en sefialar aquellas donde
podria mejorar. Este analisis orienta la estrategia de marketing digital al resaltar
los puntos fuertes que pueden ser aprovechados y las debilidades que requieren

atencion. Asi mismo, posibilita la adaptacion de tacticas especificas para
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posicionarse de manera efectiva en el mercado, satisfaciendo de manera

diferenciada las necesidades de los clientes.

Tabla 7. Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

BP .
Factores criticos de éxito  Peso Solutions Sisegusa Itocontrol Cetv
Rating Puntaje Rating Puntaje Rating Puntaje
Precios 0,2 4 0.8 3 0,6 2 0.4
Creatividad publicitaria 0,3 2 0.6 3 0.9 2 0.6
Atencion al cliente 025 3 0,75 2 0.5 3 0.75
Lealtad del cliente 025 3 0,75 3 0.75 3 0.75
Total 1,00 2.90 2.75 2.50

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2023.

Analisis e interpretacion de resultados

El anélisis PESTEL sugiere que BP Solutions opera en un entorno propicio
para el crecimiento, con estabilidad politica, crecimiento econémico y una
creciente conciencia de seguridad. La empresa puede capitalizar las oportunidades
mediante la innovacidon tecnoldgica y la oferta de soluciones que aborden las
preocupaciones sobre la seguridad. El alineamiento estratégico con las politicas
gubernamentales y la colaboracion con el gobierno también pueden ser clave para

el éxito de BP Solutions en el mercado de seguridad electronica en Ecuador.

Al analizar las 5 Fuerzas de Porter, BP Solutions, como empresa de seguridad
electronica en Ecuador, enfrenta una competencia moderada, donde la rivalidad
entre los competidores existentes y la amenaza de nuevos participantes son
factores clave. Para destacar, BP Solutions debe diferenciarse a través de la
innovacion y la construccion de relaciones sélidas con los clientes. Aunque las
barreras de entrada son moderadas, la experiencia y relaciones establecidas
proporcionan una ventaja competitiva. Ademas, la empresa debe gestionar
estratégicamente el poder de negociacion con proveedores y clientes, manteniendo
una orientacion al cliente y adaptdndose a sus necesidades. La amenaza de
productos sustitutos destaca la importancia de resaltar las ventajas Unicas de los
servicios de seguridad electronica de BP Solutions, como la experiencia y

especializacion, para diferenciarse de las alternativas existentes.
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El anélisis FODA destaca que la empresa de seguridad electronica cuenta con
fortalezas clave, como un personal altamente calificado, precios competitivos y
relaciones soélidas con los clientes. Sin embargo, enfrenta desafios como un
presupuesto limitado y falta de experiencia en marketing digital. Las
oportunidades incluyen un mercado en crecimiento, el Internet de las cosas y
colaboraciones estratégicas, mientras que las amenazas abarcan la saturacion del
mercado y el rapido avance tecnoldgico por lo cual se debe capitalizar las
fortalezas, abordar las debilidades, aprovechar las oportunidades y mitigar las

amenazas para destacarse en el sector de seguridad electronica.

La combinacién de las matrices EFI (Evaluacion de Factores Internos) y EFE
(Evaluacion de Factores Externos) proporciona una vision integral de la situacion
actual de la empresa. Con un valor total de 2.47 en la matriz EFI, se destaca que
las fortalezas internas, representadas por un equipo humano competente y
relaciones solidas con los clientes, superan las debilidades, que incluyen
restricciones financieras y limitaciones en estrategias digitales. Este equilibrio
sugiere que la empresa estd bien posicionada internamente, pero enfrenta desafios

que podrian afectar su expansion.

En contraste, la matriz EFE revela un valor total de 2.54, indicando que las
amenazas externas, como la saturacion del mercado de seguridad electronica y la
competencia informal, superan a las oportunidades, como el crecimiento del
mercado y el Internet de las cosas. Este panorama senala que la empresa se
encuentra en un entorno externo desafiante, donde las oportunidades son limitadas

frente a las amenazas.
3.6 Validacion de hipdtesis

No aplica
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CAPIiTULO IV

PROPUESTA

4.1 Tema de la propuesta

Plan de marketing digital para potencializar las ventas de la empresa BP

Solutions en la ciudad de Quito.
4.2 Objetivos
4.2.1 General

Crear un plan de marketing digital para potencializar las ventas de la empresa

BP Solutions Seguridad Electronica para el afio 2024.
4.2.2 Especificos

e Desarrollar estrategias de comunicacion para fomentar la interactividad y

participacion en webinars de los clientes de BP Solutions.

e Desarrollar estrategias de posicionamiento para aumentar seguidores,

ventas y el conocimiento de la empresa BP Solutions.

e Desarrollar estrategias de fidelizacion para aumentar la satisfaccion,

experiencia y fidelizacion de los clientes de BP Solutions.
e Validar la propuesta del plan de Marketing a través de expertos.
4.3 Desarrollo de la propuesta

A continuacion, se procedera a presentar el marketing mix de la empresa BP
Solutions, una estrategia integral que abarca los cuatro pilares fundamentales:

precio, producto, plaza y promocion.
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4.3.1 Producto / Servicio

Figura 11. Torniquete peatonal

TORNIQUETE

PEATONAL

Elaborado: BP Solutions

Torniquete de acceso

BP Solutions, una empresa especializada en seguridad electronica y ofrece una
amplia gama de soluciones de control de acceso, incluyendo torniquetes disenados
para facilitar y optimizar la gestion de acceso en diversos entornos como
gimnasios, universidades, entre otros. Estos torniquetes representan el elemento
esencial para el control automatico de acceso en sus instalaciones. A continuacion,
se detallan algunas caracteristicas clave de los productos de control de acceso de

BP Solutions:

1. Optimizacion del flujo de peatones: Los torniquetes de BP Solutions
estan disefiados para regular de manera cémoda el flujo de personas,
incluso en situaciones de alta frecuencia de paso. Esto facilita la tarea del
personal de recepcion al garantizar un control eficiente y seguro del
acceso.

2. Libre circulacion en caso de emergencia: En situaciones de emergencia,
los torniquetes de BP Solutions aseguran la libre circulacion en ambos
sentidos. Esto es esencial para garantizar la seguridad de las personas en

€asos criticos.
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3. Activacion mediante sistemas de control de acceso: Los torniquetes de
BP Solutions se integran con sistemas de control de acceso avanzados.
Pueden ser activados mediante lectores de tarjetas, dispositivos
biométricos u otros paneles de control externos. Esta integracion permite
una gestion eficiente y personalizada del acceso a las instalaciones.

4. Seguridad y control garantizados: Los torniquetes ofrecidos por BP
Solutions son rapidos y confiables, asegurando la seguridad y el control
del acceso en todo momento. El mecanismo se desbloquea de manera
segura cuando un usuario recibe la autorizacion para pasar, permitiéndole
avanzar con un empuje suave.

5. Diversidad de opciones de activacion: Los productos de control de
acceso de BP Solutions brindan diversas opciones de activacion, lo que
permite a los clientes elegir el método que mejor se adapte a sus
necesidades especificas, ya sea mediante tarjetas, biometria u otros

dispositivos de control.

Control de acceso

Figura 12. Control de acceso

Elaborado: BP Solutions

BP Solutions, como empresa lider en seguridad electronica, proporciona

soluciones avanzadas de control de acceso que se alinean perfectamente con las
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necesidades descritas anteriormente. Sus productos estan disefiados para ofrecer
un control exhaustivo y una gestion eficiente del ingreso y egreso de personas en
diversos entornos. A continuacion, se destacan las caracteristicas clave de los

productos de control de acceso de BP Solutions:

1. Identificacion y gestion eficiente: Los sistemas de control de acceso de
BP Solutions permiten la identificacion precisa de individuos y una
gestion eficiente del ingreso y egreso. Ya sea mediante tarjetas de
proximidad, dispositivos biométricos o codigos de acceso, la empresa
ofrece opciones flexibles para adaptarse a las necesidades especificas de
cada cliente.

2. Sectorizacion del acceso: La versatilidad de los productos de BP
Solutions permite la sectorizacion del acceso, lo que significa que no solo
se controla la entrada principal, sino que también se puede restringir el
ingreso a areas especificas dentro del edificio. Esto resulta especialmente
util para gestionar el acceso de empleados a areas particulares de la
empresa.

3. Diversidad de métodos de acceso: BP Solutions ofrece una variedad de
métodos de acceso, como tarjetas magnéticas, lectores biométricos y
teclados de ingreso de cddigos. Esta diversidad brinda a los clientes la
posibilidad de elegir la tecnologia de acceso que mejor se adapte a sus
necesidades y preferencias de seguridad.

4. Seguridad y proteccion: Los sistemas de control de acceso de BP
Solutions garantizan un alto nivel de seguridad y proteccién para las
empresas y edificios. La integracion de tecnologias avanzadas ayuda a
prevenir accesos no autorizados y proporciona un control riguroso sobre el
flujo de personas.

5. Registro detallado de actividades: Los productos de BP Solutions
permiten llevar un registro detallado de las actividades de acceso,
incluyendo quiénes ingresan, quiénes salen y los horarios en que lo hacen.
Este registro es valioso para la seguridad y la toma de decisiones

informadas.
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Control de acceso vehicular

Figura 13. Control de acceso vehicular

e~

ACCESOVEHICULAR =

Elaborado: BP Solutions

BP Solutions, como empresa especializada en seguridad electronica, ofrece

soluciones avanzadas para el control de accesos vehiculares.A continuacion, se

destacan las caracteristicas clave de los productos de BP Solutions en el &mbito de

control de accesos vehiculares:

1.

Automatizacion electromecanica: BP Solutions se especializa en la
automatizacion electromecénica para sistemas de aparcamiento y barreras
de estacionamiento de medianas y grandes dimensiones. Sus productos
garantizan un funcionamiento eficiente y confiable, permitiendo un control
preciso sobre el acceso vehicular.

Control total de residentes y visitantes: Los sistemas de control de
accesos vehiculares de BP Solutions permiten un control total tanto de los
residentes como de los visitantes. La integracion de tecnologias avanzadas
asegura la identificacion y gestion eficiente de los vehiculos autorizados,
al tiempo que restringe el acceso a aquellos no autorizados.
Automatizacion para uso intensivo: BP Solutions disefia sistemas que
cumplen con las exigencias mas complejas, especialmente en aplicaciones

de wuso intensivo. Estos sistemas son ideales para instalaciones
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comunitarias o industriales donde la demanda de acceso vehicular es
constante y a gran escala.

4. Potencia y versatilidad: Los productos de BP Solutions se destacan por
su potencia y versatilidad. Representan la fiabilidad y la tecnologia de los
mejores controles de acceso vehicular del mundo, asegurando un
rendimiento dptimo incluso en condiciones exigentes.

5. Tecnologia de punta: La empresa integra tecnologia de punta en sus
sistemas de control de accesos vehiculares. Esto incluye la
implementacion de lectores de tarjetas y otros dispositivos de
identificacion avanzados para garantizar un control seguro y eficiente.

6. Disefio personalizado para aplicaciones especificas: BP Solutions se
destaca por disefiar soluciones personalizadas que se adaptan a las
necesidades especificas de cada cliente. Ya sea para instalaciones
comunitarias, industriales o cualquier otro entorno, sus sistemas son

flexibles y pueden ser personalizados seglin los requisitos del proyecto.

Motores residenciales

Figura 14. Motores residenciales

MOTORES RESIDENCIALE

Elaborado: BP Solutions

BP Solutions, como empresa especializada en seguridad electronica,
proporciona soluciones avanzadas para la automatizacion de portones, abordando

las necesidades especificas de distintos tipos de puertas. A continuacion, se
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describen los productos de BP Solutions en relacion con la automatizacion de

portones:

1.

Automatizacion para puertas corredizas: BP Solutions ofrece motores
con cremalleras ideales para la automatizacion de puertas corredizas. Estos
motores garantizan un funcionamiento eficiente y confiable, adaptandose a
diversas estructuras en funcion de su peso, longitud y la pendiente del
terreno.

Automatizacion para puertas basculantes: Para puertas basculantes, BP
Solutions proporciona equipos que funcionan a través de rieles y cadenas.
Estos motores estdn disefiados para ofrecer una automatizacion suave y
segura, adaptandose a las caracteristicas especificas de cada puerta
basculante.

Automatizacion para puertas batientes: Los equipos de BP Solutions
destinados a puertas batientes constan de dos brazos con sus respectivos
motores. Estos motores permiten la apertura y cierre de puertas batientes
de manera eficiente, brindando un alto nivel de seguridad y comodidad.
Automatizacion para puertas enrollables: Para puertas enrollables,
como las utilizadas en locales y tiendas, BP Solutions ofrece sistemas
efectivos y sencillos de manejar. Estos sistemas utilizan un mecanismo
que facilita el levantamiento de la puerta enrollable, mejorando la

accesibilidad y la seguridad del establecimiento.
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Barrera vehicular

Figura 15. Barrera vehicular

BARRERA

VEHICULAR Gl

Elaborado: BP Solutions

BP Solutions, como empresa especializada en seguridad electronica, ofrece

soluciones avanzadas en el ambito de las barreras vehiculares para controlar el

transito de vehiculos en diversas aplicaciones. A continuacion, se describen los

productos de BP Solutions relacionados con las barreras vehiculares:

1.

Barreras vehiculares para accesos restringidos: BP Solutions
proporciona barreras vehiculares que son la solucién ideal para controlar el
acceso a areas restringidas. Estos sistemas se adaptan a una variedad de
entornos, incluyendo fraccionamientos, parques industriales, edificios
residenciales, corporativos, universidades, estacionamientos y eventos
masivos, entre otros.

Control preciso del flujo vehicular: Las barreras vehiculares de BP
Solutions brindan un control preciso del flujo vehicular al conceder o
denegar el acceso de los usuarios. Esto contribuye a mantener el orden y la
mesura en areas de alta densidad de trafico, garantizando la seguridad y
eficiencia en el acceso.

Registro de actividad vehicular: Estos sistemas pueden ser configurados
para llevar un registro detallado de la actividad vehicular en la zona. La

capacidad de recopilar datos permite generar informes que facilitan la
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optimizacion del area vehicular y una mejor gestion de los vehiculos que
transitan por la zona. Esto es esencial para la toma de decisiones
informadas y la mejora continua de la seguridad y eficiencia en el control
de acceso vehicular.

4. Adaptabilidad a distintos entornos: Los productos de BP Solutions son
disefiados con la capacidad de adaptarse a diversos entornos y requisitos
especificos. Ya sea para un estacionamiento residencial o para gestionar el
acceso a un parque industrial, las barreras vehiculares de BP Solutions

ofrecen soluciones flexibles y confiables.
Camaras de seguridad

Figura 16. Camaras de seguridad

CAMARAS DE

SEGURIDAD

Elaborado: BP Solutions

BP Solutions, como empresa especializada en seguridad electronica, ofrece
soluciones avanzadas en el ambito de los sistemas de circuito cerrado de
television (CCTV). A continuacion, se describen los productos de BP Solutions

relacionados con la implementacion de CCTV:

1. Camaras de CCTV: BP Solutions proporciona una amplia gama de

camaras de CCTV adaptadas a las necesidades especificas de cada cliente.
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Estas camaras pueden ser analdgicas o digitales, con opciones tanto con
cables como inalambricas. La variedad de modelos permite cubrir distintos
escenarios y requisitos de seguridad, vigilancia o mejora de servicio.
Monitores de visualizacion: BP Solutions cuenta con monitores de
visualizacion de alta calidad para observar las imagenes capturadas por las
camaras de CCTV. Estos monitores permiten a personal calificado o
autorizado supervisar la seguridad y la vigilancia de la instalacién en
tiempo real.

Acceso Remoto a Través de Aplicaciones: BP Solutions proporciona
aplicaciones dedicadas que permiten a los usuarios acceder de forma
remota a las camaras de CCTV desde sus dispositivos moviles. Estas
aplicaciones suelen ser intuitivas y faciles de usar, brindando a los
usuarios la capacidad de ver en tiempo real lo que estd sucediendo en la
ubicacion vigilada.

Compatibilidad con Diferentes Plataformas: Las aplicaciones de BP
Solutions son compatibles con diversas plataformas méviles, como 10S y
Android, lo que permite a los usuarios utilizar sus dispositivos preferidos
para acceder al sistema de CCTV.

Notificaciones y Alertas: Algunas aplicaciones de BP Solutions pueden
enviar notificaciones y alertas en tiempo real en caso de eventos
importantes o situaciones de seguridad. Esto permite a los usuarios estar

informados de inmediato sobre cualquier incidente o actividad inusual.

4.3.2 Precio

Tabla 8. Comparacion de precios

Producto Prec19 BP Competencia 1 Competencia 2
Solutions

Torniquete peatonal ZK Teco $1150 $ 1207.50 $ 1265
Klt 2 camaras de 1 megapixel con $224 $235.20 $224.40
disco duro de 1 terabyte
Sistema de acceso vehicular
7K Teco $510 $535.50 $ 561
Barrera vehicular Hikvision $ 850 $ 892.50 $ 935
Motor de puerta corrediza $379.99 $ 398.98 $417.98
Control de acceso ZKTeco $ 184 $193.20 $202.40

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2023.
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BP Solutions se destaca en el mercado por ofrecer soluciones de seguridad
electronica a precios altamente competitivos. En comparacién con la competencia,
sus productos y servicios presentan un ahorro significativo que permite a los
clientes proteger su espacio sin sacrificar su presupuesto. Ejemplos de la ventaja

econdmica de BP Solutions:

e Torniquete peatonal ZKTeco: Ahorra $57,50 en comparacion con la
competencia 1 y en comparacion con la competencia 2 ahorra $ 115.
e Barrera vehicular Hikvision: Disfruta de un ahorro de $42,50 frente a la

competencia 1 y frente a la competencia 2 un ahorro de § 85.

Mas alld de los precios accesibles, BP Solutions garantiza la maxima calidad
en cada uno de sus productos y servicios. Esto brinda a los clientes la tranquilidad

de saber que su inversion esta protegida por soluciones confiables y eficientes.

4.3.3 Plaza

Figura 17.Canal de distribucion directa

L. B0 8 ¢

Elaborado: El autor
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El canal de distribucion de BP Soluciones es directo ya que se centra en la
prestacion de servicios especializados en instalaciones de equipos de seguridad
electronica. Con este enfoque directo, la empresa administra de manera integral la
venta y ejecucion de sus servicios, eliminando intermediarios para optimizar la

comunicacion directa con los clientes.

Esta estrategia no solo garantiza un control total sobre la experiencia del cliente
en la implementacion de soluciones de seguridad, sino que también asegura la
entrega de servicios de alta calidad y personalizados. La canalizacion directa
facilita una adaptacion agil a las necesidades del mercado, permitiendo a BP
Soluciones responder rapidamente a las demandas cambiantes. Este enfoque
directo en la distribucion de servicios busca construir relaciones solidas y directas
con los clientes, fomentando la confianza y la satisfaccion en cada etapa de la

transaccion de instalacion de sistemas de seguridad electronica.

Promocion

En el ambito de la promocion, BP Solutions se enfrenta actualmente a desafios
significativos en sus estrategias de medios sociales. La interaccion con seguidores
en redes sociales ha experimentado ciertas dificultades, manifestando que no hay
participacion y se encuentra en la necesidad de revitalizar la presencia en linea. La
falta de contenido fresco y relevante también se ha identificado como un area de
mejora, donde la empresa busca revitalizar su presencia digital para mantenerse al
tanto de las tendencias del mercado y fortalecer la conexion con su audiencia para

potencializar sus ventas.
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Figura 18. Facebook
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Autor: BP Solutions

En el andlisis de la presencia de BP Solutions en su pagina de Facebook, se
identifican aspectos fundamentales que requieren atencion estratégica. La limitada
cantidad de seguidores, actualmente cifrada en 157, refleja un desafio en la
expansion de la comunidad digital de la empresa. La ausencia de contenido
constante y relevante contribuye a wuna percepcion de inactividad,
comprometiendo la capacidad de BP Solutions para mantenerse en la mente de sus
seguidores y potenciales clientes. La falta de interaccion con la audiencia en
forma de comentarios, respuestas o participacion en conversaciones agrega una

capa adicional a la desconexion entre la empresa y su comunidad en linea.

Ademas, la ausencia de campafias publicitarias en la plataforma limita la
visibilidad y el alcance potencial de BP Solutions. Una estrategia publicitaria bien
concebida podria no solo aumentar la conciencia de la marca, sino también

impulsar la participacion y la interaccion significativa
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Figura 19. Instagram
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Autor: BP Solutions

Al examinar la presencia de BP Solutions en su cuenta de Instagram, emerge
una problematica que demanda una evaluacion detallada y estrategias renovadas.
Con tan solo 28 seguidores, la comunidad digital de la empresa en esta plataforma
se encuentra en una fase incipiente, lo que limita su alcance y potencial de

conexidn con una audiencia mas amplia.

La escasa cantidad de 14 publicaciones refleja una presencia virtual minima, lo
cual constituye un desafio en la construccion de una imagen solida y atractiva para
la empresa. La falta de interaccion, manifestada por la ausencia de comentarios,
me gusta y respuestas a seguidores, contribuye a la percepcion de pasividad y
desconexion. Adicionalmente, la ausencia de campafias publicitarias en Instagram
representa una oportunidad no aprovechada para posicionar la marca y sus

productos de seguridad electronica de manera efectiva.
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Figura 20. TikTok
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Al explorar la presencia de BP Solutions en la plataforma de TikTok, se revela
una situacion que demanda una reconsideracion estratégica. Con tan solo 27
seguidores, la base de seguidores en esta plataforma se encuentra en una fase
inicial, lo que plantea un desafio significativo en términos de visibilidad y

conexion con la audiencia potencial.

La escasa cantidad de 6 publicaciones refleja una presencia limitada en
TikTok, lo cual impacta directamente en la capacidad de la empresa para
aprovechar el alcance unico y la viralidad en esta plataforma. La falta de
interaccion con la audiencia, expresada en la ausencia de comentarios y me gusta,
contribuye a una percepcion de pasividad y desconexion que puede afectar la
construccion de una comunidad participativa. Ademads, la escasez de contenido
interactivo puede limitar la capacidad de BP Solutions para destacar en el

dinamico y creativo entorno de TikTok.
Landing page

La falta de una landing page para BP Solutions es un tema clave que necesita
atencion urgente ya que una landing page especifica y bien disehada es esencial
porque ayuda a concentrar las interacciones en linea en un solo lugar. Sin ella, la
empresa podria perder oportunidades importantes para convertir visitantes en

clientes potenciales.
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La landing page es como un centro de operaciones en linea que proporciona
informacion crucial, llamados a la accion y facilita la captacion de clientes
interesados. Su ausencia podria llevar a una dispersion de la presencia en linea de
la empresa, dificultando la guia efectiva de visitantes hacia acciones importantes,
como solicitar informacion, descargar recursos o realizar compras. Si
implementamos una landing page personalizada, BP Solutions podria tener un
control mas efectivo sobre la experiencia del usuario, asegurando que los

visitantes sean dirigidos de manera clara y persuasiva hacia acciones especificas.
Buyer persona

Figura 21. Buyer persona
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Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2023.

A continuacidn, se presenta el buyer persona de Carlos Garcia es el buyer ideal
para la empresa BP Solutions, una empresa de seguridad electronica. Carlos es un
gerente general de 32 afios, casado y con familia. Es una persona extrovertida,
sociable y con habilidades de liderazgo que estd comprometido a proteger a su

familia, sus clientes y sus empleados. Carlos es un usuario activo de las redes
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sociales, especialmente de Facebook, Instagram y TikTok ademas de ser un

seguidor de las marcas BP Solutions y Hikvision.

4.3.4 Analisis cruce de variables — FODA

Tabla 9. Cruce de variables

CRUCE DE VARIABLES
FODA — BP Solutions

FORTALEZAS (F)
F1. Personal altamente
calificado

F2. Precios competitivos

F3. Capacitacion constante
F4. Atencion personalizada
FS. Sélida relacion con los
clientes

DEBILIDADES (D)

D1. Presupuesto limitado
D2. Dependencia de
proveedores externos

D3. Falta de procesos
Internos

D4. Contenido limitado

DS. Falta de experiencia en
marketing digital

OPORTUNIDADES (O)

O1. Mercado en crecimiento
02. Internet de las cosas

03. Tendencias

04. Colaboraciones estratégicas
OS. Tecnologia constante

*FO1: Aprovechar el talento
del personal para ofrecer
soluciones  innovadoras 'y
personalizadas a un mercado
en expansion.

*FO2: Desarrollar soluciones
de  seguridad electronica
basadas en IoT a precios
accesibles para el mercado
masivo.

*FO3: Mantener al personal
actualizado en las ultimas
tendencias del mercado para
ofrecer soluciones a la
vanguardia.

*FO4: Asociarse con otras
empresas para ofrecer
soluciones  integrales  de
seguridad electronica con un
enfoque en la atencion al
cliente.

*FOS5: Fidelizar a los clientes
existentes mediante la oferta
de soluciones
tecnologicamente avanzadas y
un servicio de atencion al
cliente excepcional.

*DOL1: Solicitar
financiamiento para
aprovechar el crecimiento
del mercado.

*DO2: Desarrollar
relaciones con proveedores
especializados en soluciones
de IoT.

*DO3: Implementar
procesos que permitan a la
empresa adaptarse

rapidamente a las nuevas
tendencias.

*DO4: Colaborar con otras
empresas para crear
contenido de alta Calidad.
*DO5: Aprovechar las
tecnologias de marketing
digital para aumentar la
visibilidad de la empresa.

AMENAZAS (A)

Al. Saturaciéon del mercado
de seguridad electrénica

A2. Rapido avance
tecnolégico y obsolescencia de
productos

A3. Competencia informal
A4. Crisis econémica

AS. Internet e inteligencia
artificial

*FA1l: Ofrecer servicios de
consultoria y capacitacion
en seguridad electronica
para diferenciarse en el
mercado saturado.

*FA2: Ofrecer soluciones
modulares y escalables que
se adapten a las necesidades
y presupuesto de los clientes.
*FA3: Fomentar la
innovacion y la creatividad
del personal para competir

*DAI1: Diferenciarse de la
competencia  mediante la
oferta de soluciones

especializadas y un servicio al
cliente superior.
*DA2: Diversificar la base de

proveedores y  desarrollar
soluciones  propias  para
reducir la dependencia de

proveedores externos.
*DA3: Implementar procesos
y sistemas eficientes para

90



con la
informal.
*FA4: Ofrecer planes de
financiamiento y descuentos
para los clientes afectados
por la crisis econémica.
*FAS5: Aprovechar la base de
clientes leales para
ofrecerles nuevas soluciones
basadas en internet e
inteligencia artificial.

competencia

optimizar la gestion interna y
mejorar la competitividad.
*DA4: Crear contenido de alto
valor que atraiga a clientes
potenciales y fidelice a los
existentes.

*DAS: Capacitar al personal
en marketing digital y
aprovechar las herramientas
digitales para llegar a un
publico mas amplio.

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2024.

Estrategias FO

F1. Personal altamente calificado + O1. Mercado en crecimiento:
Desarrollar programas de capacitacion y certificacion para el personal, con
el objetivo de aumentar sus habilidades y conocimientos, lo que les
permitirda ofrecer un mejor servicio a los clientes y satisfacer las
necesidades del mercado en crecimiento.

F2. Precios competitivos + Q2. Diversificacion de servicios: Introducir
nuevos servicios a precios competitivos, para ampliar la oferta y captar
nuevos clientes.

F3. Capacitacion constante + O3. Desarrollo de estrategias de
marketing: Invertir en la capacitacion del personal en marketing digital,
para desarrollar estrategias de marketing efectivas que permitan llegar a un
publico més amplio.

F4. Atencion personalizada + O4. Colaboraciones estratégicas:
Establecer alianzas estratégicas con empresas complementarias, para

ofrecer un servicio mas integral y personalizado a los clientes.

Estrategias FA

F1. Personal altamente calificado + Al. Competencia creciente:
Desarrollar programas de fidelizacion de clientes, para fortalecer la
relacion con los clientes y reducir la probabilidad de que se vayan a la

competencia.
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F2. Precios competitivos + A2. Regulacion gubernamental: Mantenerse
actualizado sobre las regulaciones gubernamentales, para cumplir con los
requisitos y evitar sanciones.

F3. Capacitacion constante + A3. Cambios tecnolégicos: Invertir en la
capacitacion del personal en nuevas tecnologias, para mantenerse a la

vanguardia y evitar quedarse atrds de la competencia.

Estrategias DO

D1. Presupuesto limitado + O1. Mercado en crecimiento: Desarrollar
estrategias de marketing de bajo costo, para llegar a un publico mas
amplio y aprovechar el crecimiento del mercado.

D2. Dependencia de proveedores externos + O2. Diversificacion de
servicios: Buscar nuevos proveedores que ofrezcan mejores precios y
condiciones, para reducir los costos y aumentar la rentabilidad.

D3. Falta de procesos internos + O3. Desarrollo de estrategias de
marketing: Desarrollar procesos internos estandarizados, para mejorar la
eficiencia y la eficacia de las estrategias de marketing.

D4. Contenido limitado + O4. Colaboraciones estratégicas: Establecer
alianzas estratégicas con empresas productoras de contenido, para

aumentar la oferta de contenido y llegar a un ptiblico mas amplio.

Estrategias DA

D1. Presupuesto limitado + Al. Competencia creciente: Desarrollar
estrategias de diferenciacion, para ofrecer un producto o servicio que sea
unico y atractivo para los clientes, lo que les permitird competir con éxito
en un mercado creciente y competitivo.

D2. Dependencia de proveedores externos + A2. Regulacion
gubernamental: Desarrollar proveedores alternativos, para reducir la
dependencia de un solo proveedor y evitar sanciones por incumplimiento

de la regulacion.
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D3. Falta de procesos internos + A3. Cambios tecnoldégicos: Invertir en

la automatizacion de procesos, para reducir la dependencia de la mano de

obra y adaptarse a los cambios tecnologicos.

Tabla 10. Estrategias

Cod Objetivo Estrategia Canal
Aumentar la tasa de
conversion en un
15% para la | Landing page: desarrollar una landing page
= | Al adquisicion de | optimizada centrada en la experiencia del | Landing
:g clientes a través de la | usuario y la comunicacién efectiva de los page
8 nueva landing page | beneficios del producto y servicio.
5 en el periodo de 7
g meses
3 Campafia publicitaria: concientizacidon en redes
Y Incrementar la base . .
<= . sociales y otros canales de comunicacion para | Facebook,
b de clientes en un . . .
s | A2 o - destacar los beneficios y diferenciadores de los | Instagram
Bo 20% en los proximos g . - .
3 servicios de seguridad electronica de BP | y TikTok
< 6 meses .
s Solutions.
g Fomentar la | Webinars: Donde se destaque las caracteristicas
Participacion en | y beneficios de los ultimos productos de | Facebook,
A3 | Eventos Virtuales en | seguridad electronica a través de una | Instagram
un 100% en los | presentacion en vivo con demostraciones | y TikTok
Proximos 12 meses practicas.
Aumentar el Numero | Concursos y Sorteos: Organizar concursos y
o de Seguidores en | sorteos que requieran que los seguidores | Facebook,
= | Bl redes sociales en un | compartan, comenten o etiqueten a otros para | Instagram
E 20% en los Proximos | participar. Esto amplia el alcance de la marca a | y TikTok
s 3 Meses nuevas audiencias.
.g Aumentar el
2 conocimiento de la | Campafias publicitarias: Crear contenido de | Facebook,
2| B2 | marca en un 50% en | valor donde se resalte los precios accesibles de | Instagram
= un periodo de 5 | laempresa. y TikTok
& meses
§° Aumentar las Ventas | Campafias publicitarias: Diseflar y ejecutar
g en Linea en un 20% | campanas especificas en plataformas de redes | Facebook,
R d . . o g g
4| B3 |en el segundo | sociales para impulsar la visibilidad de | Instagram
semestre a través de | productos o servicios y aumentar las | y TikTok
Redes Sociales. conversiones.
Mantener y mejorar . .
o y o Personal capacitado: Al tener un equipo
= el 78.6% del indice . . .
S . L altamente capacitado garantiza la calidad en la | Facebook,
= de satisfaccion al . . . .
g Cl . . prestacion de servicios de seguridad electronica, | Instagram
8 cliente en un periodo . > .
= ~ | generando confianza y satisfaccion en los | y TikTok
o) de 12 meses del afio clientes
2 2024 :
%) T A3
Aumentar el Indi .,
° ume N d. ee Programas de fidelizacion: Implementar un
z de Recomendacion . . . Redes
= N programa de fidelizacién que incentive a los .
o en un 20% en 12 . - . sociales y
21 C2 . clientes a recomendar los servicios de seguridad .
s Meses mediante .. . Email
& electronica de BP Soluciones a otras personas o .
] Programas de marketing
= Lo empresas.
Fidelizacion
C3 Mejorar la | Ofertas Exclusivas y Descuentos Redes
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Cod Objetivo Estrategia Canal
Experiencia del | Personalizados: Ofrecer ofertas exclusivas y | socialesy
Cliente en un 20% en | descuentos personalizados basados en el Email
los  proximos 4 | historial de compras. Esto puede incluir | marketing
Meses. descuentos en productos complementarios a los

que han comprado previamente.

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2023.

Los objetivos de marketing de BP Solutions representa la estrategia esencial
para que la empresa alcance sus metas de negocio, los tres objetivos de
comunicacion se centran en aumentar la conciencia de marca, generar leads y
mejorar la experiencia del cliente Mientras que los tres objetivos de
posicionamiento se centran en aumentar el conocimiento de la marca, mejorar la
satisfaccion del cliente y mantener la competitividad y por ultimo los tres
objetivos de fidelizacion se centran en aumentar la recomendacion de clientes,
mejorar la experiencia del cliente y generar lealtad. Los objetivos de
comunicacion, posicionamiento y fidelizaciéon estdn interconectados y se
necesitan unos a otros para lograr el éxito por lo tanto los objetivos de
comunicacion ayudan a generar leads, que luego se pueden utilizar para alcanzar
los objetivos de posicionamiento. Los objetivos de fidelizacion ayudan a mantener

a los clientes satisfechos, lo que puede conducir a mas recomendaciones y ventas.

Tabla 11. Plan de accidén

Cod

Acciones

Tiempo/
duracion

Fecha
inicio

Fecha
fin

Responsable

Al

Crear mensajes claros y
convincentes que destaquen
los beneficios clave utilizando
contenido visual atractivo,
como imagenes y videos, para
resaltar las caracteristicas del
servicio.

7 meses

15/2/2024

15/9/2024

A2

Realizar una campaiia de
marketing en redes sociales
que destaque los beneficios y
diferenciadores de los
servicios de seguridad
electronica de BP Solutions.

6 meses

1/4/2024

30/9/2024

Estrategias de comunicacion

A3

Evaluar y ajustar la calidad y
relevancia de los webinars.
Ofrecer incentivos
adicionales, como descuentos
exclusivos para participantes y
garantizar una fuerte
promocion de los eventos
antes de su realizacion.

12 meses

15/2/2024

15/2/2025

Sebastian
Bolivar
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Tiempo/ Fecha Fecha

. . e . Responsable
duracion inicio fin P

Cod | Acciones

Organizar sorteos de kits de
B1 | seguridad electronica para el | 6 meses | 1/4/2024 | 30/9/2024
hogar.

Crear contenido educativo
sobre seguridad electronica y
ofrecer descuentos y
promociones  para  atraer
nuevos clientes, ademas de
resaltar los precios accesibles.
Crear una campana
publicitaria en redes sociales
para promocionar un nuevo
servicio de seguridad
electronica.

B2 8 meses | 15/3/2024 | 15/11/2024

B3 3meses | 1/3/2024 | 30/6/2024

Estrategias de posicionamiento

Implementar un programa de
capacitacion continua para el
personal de seguridad
electronica.

Ofrecer un descuento en el
proximo servicio de seguridad
C2 | electronica a los clientes que | 6 meses | 1/5/2024
recomienden a un amigo o 31/10/2024
familiar.

Enviar ofertas de productos
complementarios a los clientes
que han comprado un | 4 meses
producto en particular.

Cl 12 meses | 15/2/2024 | 15/2/2025

1/7/2024 | 31/10/2024

Estrategias de fidelizacion

C3

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2024.

Se elaboro estratégicamente un plan de accion porque ayuda a alcanzar
nuestros objetivos, ayuda a organizar nuestras ideas, establecer metas y plazos. En
este plan de accion se detalla las fechas especificas para la realizacion de cada
accion con fecha de inicio y su fecha de fin, también encontramos la duracion en
meses para la realizacion de cada accion y el responsable que es Sebastidn Bolivar
y este plan de accidon se centra en tres pilares fundamentales: comunicacion,

posicionamiento y fidelizacion.

Las actividades del plan se relacionan directamente con los objetivos de la
empresa como la creacion de una nueva landing page ayudara a BP Solutions a
aumentar la conciencia de marca y generar leads. La oferta de un programa de
fidelizacion ayudard a BP Solutions a mantener a los clientes satisfechos y generar
lealtad. El plan también tiene en cuenta los riesgos y desafios potenciales. Por

ejemplo, el plan reconoce que la competencia en el mercado de la seguridad
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electronica es feroz. Para superar esta competencia, BP Solutions se centrard en

crear contenido educativo y ofrecer un excelente servicio al cliente.

Tabla 12. Calendario

2024 2025
Estrategias |COD |12 (3(4|5]|6|7|8 10)11]12|1|2]3 5/6(7(8|9]10[11]12
<2 [Al
ES A2
< 3 8 |A3
< £ 2 |BI
58 B2
. 8 E
% o < B3
< & Cl
N
g o C2
U8 |C3
Nota. Adaptacién propia por Bolivar, S. 2024.
Tabla 13. Presupuesto
Cod Objetivo Estrategia Acciones Presupuesto
Valores
general
Estrategias de comunicaciéon $ 3379
Aumentar  la Landing PABC I Crear mensajes
desarrollar una .
tasa de . claros y convincentes
. landing page
conversion  en . que destaquen los
o optimizada )
un 15% para la beneficios clave
L centrada en la - .
adquisicion de . utilizando contenido
Al . . | experiencia del | . . $979
clientes a través . visual atractivo,
usuario y la .,
de la nueva . como imagenes y
. comunicacion .
landing page en . videos, para resaltar
: efectiva de los ‘L
el periodo de 7 . las caracteristicas del
beneficios del L.
meses . servicio.
producto/servicio.
Campania
publicitaria:
concientizacion en | Realizar una
redes sociales y | campafa de
Incrementar la | otros canales de | marketing en redes
base de clientes | comunicaciéon para | sociales que destaque
A2 | en un 20% en | destacar los | los  beneficios 'y $ 800
los proximos 6 | beneficios y | diferenciadores  de
meses diferenciadores de | los  servicios de
los servicios de | seguridad electronica
seguridad de BP Solutions.
electronica de BP
Solutions.
Fomentar la | Webinars: Donde | Evaluar y ajustar la
Participacion se destaque las | calidad y relevancia
en Eventos | caracteristicas y | de los webinars.
Virtuales en un | beneficios de los | Ofrecer incentivos
A3 | 100% en los | ultimos productos | adicionales, = como $ 1600
Proximos 12 | de seguridad | descuentos
meses electronica a través | exclusivos para
de una | participantes y
presentacion en | garantizar una fuerte
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Cod Objetivo Estrategia Acciones Presupuesto
Valores
general
vivo con | promocion de los
demostraciones eventos antes de su
practicas. realizacion.
Estrategias de posicionamiento $ 2625
Concursos y
Sorteos: Organizar
concursos y sorteos
Aumentar el | que requieran que
Numero de | los seguidores .
. Organizar sorteos de
Seguidores en | compartan, Kits  de seeuridad
Bl | redes sociales | comenten 0 . g $1100
N . electronica para el
en un 20% en | etiqueten a otros
. .. hogar.
los Proximos 3 | para participar.
Meses Esto amplia el
alcance de la marca
a nuevas
audiencias.
Crear contenido
~ educativo sobre
Aumentar el | Campaifias . ..
o CLo seguridad electronica
conocimiento publicitarias: Crear
. y ofrecer descuentos
B2 de la marca en | contenido de valor y promociones para $ 1080
un 50% en un | donde se resalte los
. . . atraer nuevos
periodo de 5 | precios accesibles . .
clientes, ademas de
meses. de la empresa. .
resaltar los precios
accesibles.
Campanas
publicitarias:
Disefiar jecutar
Aumentar las senar y-ejecu ~
campaiias Crear una campafia
Ventas en , .
. especificas en | publicitaria en redes
Linea en wun -
o plataformas de | sociales para
20% en el . .
B3 redes sociales para | promocionar un $ 445
segundo . ..
impulsar la | nuevo servicio de
semestre a| .o .
. visibilidad de | seguridad
través de Redes .
. productos o | electroénica.
Sociales. ..
servicios y
aumentar las
conversiones.
Estrategias de fidelizacion $ 1880
Personal
capacitado: Al
tener un i
Mantener y ener. un-equipo
. altamente
mejorar el . Implementar un
o capacitado
78.6% del . . programa de
P 1 garantiza la calidad oy
indice de en la prestacion de capacitacion
C1 | satisfaccion al A P continua para el $ 1380
. servicios de
cliente en un . personal de
. seguridad .
periodo de 12 P seguridad
o electronica, .
meses del afio electronica.
generando
2024
confianza y
satisfaccion en los
clientes.
C2 | Aumentar el | Programas de | Ofrecer un descuento $ 1200
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Cod Objetivo Estrategia Acciones Presupuesto
Valores
general
Indice de | fidelizacion: en el préximo
Recomendacion | Implementar  un | servicio de seguridad
en un 20% en | programa de | electronica a los
12 Meses | fidelizacion ~ que | clientes que
mediante incentive a los | recomienden a un
Programas de | clientes a | amigo o familiar.
Fidelizacion recomendar los
servicios de
seguridad
electronica de BP
Soluciones a otras
personas 0
empresas.
C3 Ofertas Exclusivas
y Descuentos
Personalizados:
Ofrecer ofertas
exclusivas y
. descuentos Enviar ofertas de
Mejorar la .
S personalizados productos
Experiencia del .
. basados en el | complementarios a
Cliente en un | ,. . .
o historial de | los clientes que han $ 500
20% en los
i compras. Esto | comprado un
proximos 4 . .
puede incluir | producto en
Meses. .
descuentos en | particular.
productos
complementarios a
los que han
comprado
previamente.
Total
$ 7884
presupuesto

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2023.

El éxito de cualquier plan de marketing depende en gran medida de una

planificacion y ejecucion estratégicas. Un componente crucial de este proceso es

la elaboracion de un presupuesto que se ha desarrollado cuidadosamente para

garantizar que los recursos financieros se utilicen de manera eficiente y eficaz

para alcanzar los objetivos especificos de la empresa. En el caso de BP Solutions,

se ha realizado una planificacion exhaustiva para desarrollar un presupuesto

integral que respalde los 9 objetivos de marketing de la empresa donde su

ejecucion empieza desde febrero del 2024 hasta febrero del 2025 donde el

presupuesto se ha dividido en tres categorias principales: comunicacion,

posicionamiento y fidelizacion. El presupuesto total es de $§ 7884 el cual

representa una inversion necesaria para el crecimiento y el éxito de BP Solutions

en el mercado de la seguridad electrénica.
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Tabla 14. Indicadores

Cod Objetivo Estrategia Acciones Meta | Real | Condiciéon |
Estrategias De Comunicacion
Aumentar la tasa de conversion | Landing page: desarrollar una landing | Crear mensajes claros y convincentes que
en un 15% para la adquisicion de | page  optimizada centrada en la|destaquen los beneficios y utilizar
Al clientes a través de la nueva |experiencia del usuario y la comunicacion | contenido  visual  atractivo, como 15% 0%
landing page en el periodo de 7 | efectiva de los beneficios del producto y | imagenes y videos, para resaltar las
meses servicio. caracteristicas del producto/servicio.
Campafia publicitaria: concientizaciéon en . o .
. Realizar una campafia de marketing en
. redes sociales y otros canales de . .
Incrementar la base de clientes en o .| redes sociales que destaque los beneficios 420
o e comunicacion para destacar los beneficios . . - . 350
un 20% en los proximos 6 meses ) . - y diferenciadores de los servicios de| Clientes
y diferenciadores de los servicios de seguridad electronica de BP Solutions
A2 seguridad electronica de BP Solutions. g )
- C L, Evaluar y ajustar la calidad y relevancia
Campaia publicitaria: concientizacion en . . .
L, . de los webinars. Ofrecer incentivos
Fomentar la Participacion en|redes sociales y otros canales de| .. . .
. o o .~ | adicionales, como descuentos exclusivos
Eventos Virtuales en un 100% en | comunicacion para destacar los beneficios o . 2 Eventos 1
. . . s para participantes y garantizar una fuerte
los Proximos 12 meses y diferenciadores de los servicios de .
. . . promocién de los eventos antes de su
seguridad electronica de BP Solutions. o
A3 realizacion.
Estrategias De Posicionamiento
27 Tiktok,
Concursos y  Sorteos:  Organizar 28
Aumentar el Numero de|concursos y sorteos que requieran que los Instagram
Seguidores en redes sociales en | seguidores compartan, comenten o |Organizar un sorteo de un kit de 570 Y 157
un 500% en los Proximos 6 |etiqueten a otros para participar. Esto | seguridad electronica para el hogar. Seguidores | Facebook.
meses amplia el alcance de la marca a nuevas Valor De
audiencias. La Media:
Bl 70
Crear  contenido  educativo  sobre .
aumentar el conocimiento de la | Campafias publicitarias: Crear contenido | seguridad electronica y 50%
marca en un 50% en un periodo |de valor donde se resalte los precios | ofrecer descuentos y promociones para 30%
de 8 meses accesibles de la empresa. atraer nuevos clientes, ademas de resaltar
B2 los precios accesibles.
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Campafias  publicitarias: Disefiar y
Aumentar las Ventas en Linea en | ejecutar  campafias  especificas  en | Crear una campafa publicitaria en redes
un 75% en un periodo de 3 meses | plataformas de redes sociales para|sociales para promocionar un nuevo | 14 Ventas 8
a través de Redes Sociales. impulsar la visibilidad de productos o |servicio de seguridad electronica.
B3 servicios y aumentar las conversiones.
Estrategias De Fidelizacion
. Personal capacitado: Al tener un i
Mantener el 78.6% y mejorar a ersonat capactt do ener un €quipo
N . . -, altamente capacitado garantiza la calidad | Implementar un programa de
90% el indice de satisfaccion al L . . o . o 0
. . en la prestacion de servicios de seguridad | capacitacion continua para el personal de 90% 78.6%
cliente en un periodo de 12 - . .
~ electronica, generando confianza vy |seguridad electronica.
meses del afio 2024 . p .
Cl satisfaccion en los clientes.
T Programa fidelizacion: Implementar o
Aumentar el Indice de| 108 s de fide £ac1o] PIeMEMAt| 6 ocer un descuento en el proximo
.y o un programa de fidelizaciéon que incentive .. . o
Recomendacion en un 60% en 6 . ..~ |servicio de seguridad electronica a los o o
. a los clientes a recomendar los servicios | . . . 60% 40%
Meses mediante Programas de . . clientes que recomienden a un amigo o
Lo de seguridad electronica de BP .
Fidelizacion . familiar.
C2 Soluciones a otras personas o empresas.
Ofertas  Exclusivas y  Descuentos
Personalizados:
Mejorar la  Experiencia del | Ofrecer ofertas exclusivas y descuentos | Enviar ofertas de productos
Cliente en un 75% en los|personalizados basados en el historial de | complementarios a los clientes que han 75% 45%
proximos 4 Meses. compras. Esto puede incluir descuentos | comprado un producto en particular.
en productos complementarios a los que
C3 han comprado previamente.

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2024.

marketing para la empresa BP Solutions donde se debe tomar en cuenta lo siguiente:

100

Se establecen diferentes estrategias, divididas en tres categorias: comunicacidon, posicionamiento y fidelizacién para el plan de




1. Medicion del progreso: Los indicadores permiten medir el avance hacia las

metas, facilitando la toma de decisiones y la evaluacion de la eficacia de las

estrategias.

2. Deteccion de areas de mejora: Al comparar los datos reales con la meta, se

pueden identificar las areas que no estan funcionando como se esperaba y

tomar medidas correctivas.

3. Motivacién y seguimiento: Los indicadores sirven como un motivador para

mostrar el progreso y los logros. También permiten realizar un seguimiento

continuo del rendimiento.

Tabla 12. Plan de contingencia

# Objetivo Accion especifica Duracién | Presupuesto | Responsable
Aumentar la tasa de
conversion en un 15%|Realizar un  anélisis
para la adquisicion de |exhaustivo de la landing
1|5 . S . 2 meses $ 100
clientes a través de la|page para identificar areas
nueva landing page en el | de mejora.
periodo de 7 meses
Evaluar constantemente el
rendimiento de la campaiia
ajustar la estrategia
Incrementar la base de Z]e ﬁrjl los resultados gY
2 | clientes en un 20% en los | °°5 3 meses $110
. mantener una
préximos 6 meses ., .
comunicaciéon activa con
la audiencia para entender
sus necesidades.
Evaluar y ajustar la
calidad y relevancia de los 5
webinars. Ofrecer 2
Fomentar la Participacion | incentivos adicionales, R
en Eventos Virtuales en un | como descuentos 5
3 o . . 3 meses $120 =
100% en los Proximos 12 | exclusivos para Z
meses participantes y garantizar <
una fuerte promocion de e
los eventos antes de su
realizacion.
Revisar y ajustar las reglas
y condiciones de
, articipacion. Incrementar
Aumentar el Numero de|P2rePac
. la visibilidad del concurso
Seguidores en  redes . Lo
4 . N a través de publicaciones | 2 meses $70
sociales en un 500% en )
.. patrocinadas. Asegurar
los Proximos 6 meses o,
una comunicacion clara y
atractiva para motivar la
participacion.
. Realizar analisis continuo
aumentar el conocimiento del rendimicnto de las
5 | de la marca en un 50% en 3 meses $ 140

un periodo de 8 meses

campafias.  Ajustar la
segmentacion del publico
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# Objetivo Accion especifica Duracién | Presupuesto | Responsable

objetivo y el contenido
publicitario.

Evaluar  constantemente
como estan funcionando
las campafias publicitarias
Aumentar las Ventas en |y realizar modificaciones
Linea en un 75% en un|en la forma en que se
periodo de 3 meses a|dirigen a grupos
través de Redes Sociales. | especificos de audiencia,
asi como en el contenido
de los anuncios para
mejorar su eficacia

3 meses $ 140

Implementar encuestas de
satisfaccion periddicas
para identificar problemas.
Proporcionar capacitacion
adicional al personal si se
detectan areas de mejora.

Mantener el 78.6% 'y
mejorar a 90% el indice de
7 | satisfaccion al cliente en
un periodo de 12 meses
del afio 2024

2 meses $110

Analizar la efectividad del
programa y ajustar las
Aumentar el Indice de|recompensas segin los

3 Recomendacion en  un | comentarios de los 2 meses $70
60% en 6 Meses mediante | clientes. Comunicar
Programas de Fidelizacion | claramente los beneficios
del programa a los
clientes.
Monitorear el feedback de
los clientes y ajustar las
Mejorar la Experiencia del ofertas ,seeun sus
9 | Cliente en un 75% en los | referencias. Asegurar una 3 meses

comunicacién clara sobre
las ofertas. Evaluar la
efectividad de las ofertas a
lo largo del tiempo.

proximos 4 Meses.

Nota. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2024.

El plan de contingencia destaca la importancia de la flexibilidad al enfrentar
posibles desafios. La capacidad de ajustar estrategias y enfoques en respuesta a
cambios en el entorno empresarial lo cual es fundamental para el éxito a largo
plazo.La inclusion de medidas proactivas y el andlisis continuo, refleja una
mentalidad de mejora constante lo cual permite a BP Solutions anticipar
problemas potenciales y abordarlos antes de que afecten significativamente el
rendimiento. Estrategias como concursos, sorteos y programas de fidelizacion
demuestran un fuerte enfoque en el compromiso del cliente ya que estas
iniciativas no solo buscan atraer nuevos clientes, sino también fortalecer las

relaciones con los existentes, fomentando la lealtad a largo plazo.
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Tabla 15. KPI

Nombre de la

Cod Objetivo Estrategia Canal formula KPI Formula
Aumentar la tasa de conversion . .
o .. .. | Landing page: desarrollar una landing page ,
en un 15% para la adquisicion .. . ; . (Ntumero de
Z . . optimizada centrada en la experiencia del usuario | Landing Tasa de . ,
O |Al |de clientes a través de la nueva S . . . TC | Conversiones / Numero
= . . y la comunicacion efectiva de los beneficios del | page Conversion .. %
@) landing page en el periodo de 7 .. de Visitantes) * 100
b meses producto y servicio.
Q
% Campaiia publicitaria: concientizacion en redes (Nuevo  numero  de
S Incrementar la base de clientes | sociales y otros canales de comunicacion para | Facebook, |Incremento clientes - Numero de
o en un 20% en los proximos 6 | destacar los beneficios y diferenciadores de los | Instagram |de la Base de | IBC |clientes existentes) /
éj meses servicios de seguridad electronica de BP |y TikTok |Clientes Numero de clientes
A A2 Solutions. existentes) * 100
2 Webinars:
= C e, Donde se destaque las caracteristicas y L (Numero de participantes
9 Fomentar la Participaciéon en . L . Facebook, | Participacion .
= . o, | beneficios de los ultimos productos de seguridad en eventos virtuales /
= Eventos Virtuales en un 100% . . g . |Instagram |en  Eventos|PEV , .
. electronica a través de una presentacion en vivo . . Numero total de clientes)
é en los Proximos 12 meses . o y TikTok | Virtuales N
[ con demostraciones practicas. 100
A 1A3
= Concursos Sorteos:
A Aumentar el Numero de u y . : Numero de (Nimero de nuevos
. . Organizar concursos y sorteos que requieran que | Facebook, ) . ,
Seguidores en redes sociales en . . Seguidores en | NSR | seguidores / Numero de
o s los seguidores compartan, comenten o etiqueten | Instagram . . %
un 20% en los Proximos 3 . , . Redes S seguidores existentes)
a otros para participar. Esto amplia el alcance de | y TikTok .
o |B1 Meses 1 L Sociales 100
o a marca a nuevas audiencias.
Z aumentar el conocimiento de la | Campaiias publicitarias: Crear contenido de valor | Facebook, . (Numero de personas
w2 N . . . Conocimiento
2 E marca en un 50% en un periodo | donde se resalte los precios accesibles de la | Instagram de Marca CM | que conocen la marca /
o< |[B2 de 5 meses empresa. y TikTok Poblacion total) * 100
E % Aumentar las Ventas en Linea | Campafias publicitarias: Disefiar y ejecutar Facebook (Ingresos por ventas en
é S en un 20% en el segundo | campafias especificas en plataformas de redes ’ | Ventas en e P %
= . . ; S Instagram , VEL |linea / Ingresos totales)
= semestre a través de Redes |sociales para impulsar la visibilidad de productos . Linea
n O . " . y TikTok 100
m & | B3 Sociales. 0 servicios y aumentar las conversiones.
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. o, | Personal capacitado: Al tener un equipo
Mantener y mejorar el 78.6% . . . coL , .
. . ., altamente capacitado garantiza la calidad en la Indice de (Nimero de clientes
del indice de satisfaccion al . .. . . Redes . ., . ,
. . prestacion de servicios de seguridad electronica, . Satisfaccion | ISC | satisfechos / Numero
cliente en un periodo de 12 . - sociales . ) "
- generando confianza y satisfaccion en los del Cliente total de clientes) * 100
Z meses del afio 2024 .
o [C1 clientes.
> ; Programa fidelizacion: Implementar un
< Aumentar el Indice de|.  °f s de Qe acion. - npieme " Redes c o , .
N . o programa de fidelizacion que incentive a los . Indice de (Numero de clientes que
= Recomendacion en un 20% en | . - . sociales 'y . . .
— . clientes a recomendar los servicios de seguridad . Recomendaci |[IR  |recomiendan / Numero
= 12 Meses mediante Programas .. . Email \ . "
a L electronica de BP Soluciones a otras personas o . on total de clientes) * 100
= de Fidelizacion marketing
C2 empresas.
UQJ . . (Puntuacién de la
7 Ofertas Exclusivas y Descuentos Personalizados: . .
. experiencia del cliente
< . L Ofrecer ofertas exclusivas y descuentos | Redes .
5 Mejorar la Experiencia del . S . L actual - Puntuacién de la
. o personalizados basados en el historial de |sociales y |Experiencia . .
0 Cliente en un 20% en los . . . . EC |experiencia del cliente
= . compras. Esto puede incluir descuentos en|Email del Cliente . o
préoximos 4 Meses. . . anterior) / Puntuacion de
productos complementarios a los que han |marketing . .
= comprado previamente la experiencia del cliente
A |c3 P P ) anterior * 100

g
Q

Las KPIs son esenciales para evaluar y mejorar continuamente las diversas estrategias de comunicacion, posicionamiento y fidelizacion
de BP Soluciones. La Tasa de Conversion, la métrica de Incremento de la Base de Clientes, la Participacion en Eventos Virtuales, el
Numero de Seguidores en Redes Sociales, el conocimiento de la Marca, el seguimiento de Ventas en Linea y los KPIs de Fidelizacion son

un conjunto de métricas que proporcionan una vision para la guia de las decisiones a tomar, identifica areas de mejora y garantiza el éxito

. Adaptacion propia por Bolivar, S. 2024.

para la empresa BP Soluciones.

104




CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

La capacitacion constante del personal es fundamental para mejorar la
experiencia del cliente y ofrecer un servicio de calidad en BP Solutions ya
que un personal capacitado posee un conocimiento profundo de los
productos y servicios de la empresa, lo que le permite responder a las
preguntas de los clientes de manera eficiente y precisa, ofrecer soluciones

personalizadas a sus necesidades, generar confianza y fidelidad.

La deficiente presencia digital de BP Solutions se traduce en una pérdida
de potenciales clientes y una baja fidelizacion lo que limita su alcance,
interaccion con los clientes y oportunidades de crecimiento. Esta situacion
se debe principalmente a la falta de contenido atractivo y actualizado, la
nula interaccion con los clientes en las redes sociales y el

desaprovechamiento de las ventajas del mundo digital

La falta de estrategias de marketing digital en BP Solutions estd frenando
su crecimiento y desarrollo, impidiendo que la empresa alcance su
maximo potencial. Esta situacion se traduce en una pérdida de
oportunidades para llegar a nuevos clientes, generar leads, aumentar las

ventas y tener una buena posicion en el mercado.

La evaluacion del plan de marketing por parte de 5 expertos en el area ha
sido altamente positiva, considerandolo viable, con alto potencial de éxito
y destacando su claridad, organizacion y viabilidad. Con esta validacion y
las recomendaciones de los expertos, se puede avanzar con confianza en la
implementacién del plan, con la seguridad de que se basa en una estrategia

solida y bien fundamentada.

5.2 Recomendaciones

Implementar un programa de capacitacion al personal de la empresa el

cual abarcara aspectos técnicos, atencion al cliente y marketing digital
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ademds se proporcionard informacion detallada sobre productos y
servicios, garantizando la competencia técnica del personal y al mismo
tiempo, se desarrollaran habilidades para una atencion al cliente eficiente y
personalizada y por ultimo se fomentara el conocimiento en marketing
digital para aprovechar oportunidades en linea.

Crear estrategias de marketing digital las cuales se centraran en la creacion
continua de contenido atractivo en diversos formatos para proporcionar
valor al publico objetivo. La gestion efectiva de las redes sociales,
incluyendo la interaccion activa, concursos y promociones mejorara su
visibilidad en el mercado. La estrategia integral busca no solo aumentar la
presencia en linea, sino también establecer conexiones significativas con la
audiencia y lograr grandes resultados.

Implementar un s6lido sistema de medicion y analisis de resultados para
optimizar sus estrategias ya que monitorear de cerca el rendimiento de las
estrategias digitales, permite obtener datos precisos y relevantes. Con base
en estos datos, la empresa realizard ajustes agiles y estratégicos,
asegurandose de adaptarse continuamente a las dindmicas del mercado
ademas el enfoque de medicion se extendera mas alla al evaluar el impacto
directo de las estrategias en la experiencia del cliente, la fidelizacion y el

crecimiento del negocio.
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ANEXOS

ANEXO

UNIVERSIDAD INDOAMERICA

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS
CARRERA DE MARKETING DIGITAL

TEMA:

FICHA DE VALIDACION

PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA POTENCIALIZAR LAS VENTAS DE
LA EMPRESA BP SOLUTIONS EN LA CIUDAD DE QUITO

Maestro (a):

La presente ficha ha sido disefiada para apreciar el nivel de cientificidad,

sistematicidad, estructura logica, Propuesta (plan de marketing), originalidad.

Lea detenidamente cada uno de los items y escriba su respuesta, ubicando una

% segun su criterio, la categoria que corresponde a cada uno de los indicadores

expuestos a continuacion: nada satisfecho, poco satisfecho, neutral, muy

satisfecho y totalmente satisfecho. Gracias por su colaboracion.

Indicadores

Categorias

MNada
Satisfecho

Poco
Satisfecho

Neutral

Muy
Satisfecho

Totalments
Satisfecho

Cientificidad

X

Sistematicidad

| | R —

Estructura logica

de Marketing)

Propuesta (Plan

-

Onginalidad

Sugerencias:

1. Es conocimiento de todos que las estrategias tradicionales del Marketing estan
hasadas en las 4 P (orentacion al producto), sin embargo, para lograr una
arientacion y relacidén con el cliente, es importante considerar que actualmente
se habla de las 6 o 7C's del marketing, dada la presencia de intemet en la vida
de las organizaciones. Por lo cual, seria interesante considerar si en plan se
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toma en cuenta este aspecto para lograr el engagement con €l cliente que BF
Solutions necesita.

2. ldenfifica a buyer persona en la propuesta, sin embargo, la empresa BP
Solutions cuenta con productos que son parte de un negocio B2B, esto es, gue
pueden ser ofertados a otras empresas y no solo al consumidor como individuo,
por ello recomiendo que se tenga en cuenta si en el plan se va considerar este
segmento de mercado.

3. Se observa que el fuerte enfoque del plan de marketing se centra en redes
sociales, lo cual es importante, pero no suficiente, va que podria estar dejando
de lado un canal importante como son los buscadores, a tfravés de los cuales se
puede proponer acciones SEQ y SEM, para un resultade rapido en
posicionamiento v gue puede sumar a llevar frafico v tener un mejor
aprovechamiento de una de las acciones gue se ve solitaria como es el uso de
landing page.

4. El uso del mail marketing o comao electronico, puede verse robustecida con la
aplicacion de hemamientas como el uso de listas de interés, v newsletter, eso
contribuird a reforzar la conexion y comunicacion con el cliente.

5. De manera general se obsernva que las acciones del plan son claras, y podrian
escalar a un siguiente nivel, describiendo por ejemplo aspectos como: frecuencia
y niumero de videos a generar para cada red social (Facebook, Instagram v tik
tok) v quiénes tomarian esta responsabilidad, tal vez la contratacion de un
community manager o agencia especializada en creacion de videos vy
contenidos, asi como definiendo de manera clara los pablicos a los gue va
dirigida la publicidad. (Personas v empresas dado el tipo de productos que ofrece
la empresa)

6. Paraevaluar los resultados de las campafias, importante mencionar desde cusl
aplicacion se haran seguimiento a las métricas, asi como evaluar la posibilidad
de describir un servicio post venta para mantener la comunicacion con el cliente,
como por ejemplo para ofrecer el servicio de mantenimiento tecnologico v de
funcionamiento adecuado de los producios vendidos, debido al desgaste normal
de uso.

7. Como una sugerencia del uso técnico del térming “ventas en linea™ que se
menciona en el plan, es importante tomar en cuenta gue las ventas en linea son
agquellas que se las realiza directamente a traves de un comercio o tienda en
linea con carrito de compras v opcidn de pago, en su nivel mas alto de gjecucian,
de otra manera, lo que se estd proponiendo es la difusion, comunicacion v
promocion mediante el uso de redes sociales.

8. Finalmente, &n cuanto a la parte metodoldgica de investigacion, en la pagina 41,
se habla de que la investigacion cuantitativa permite comprobar hipdtesis, como
se menciona en el proyecto, este caso de propuesta de estudio no aplica
hipdtesis, sino preguntas de investigacion u objefivos, por lo cual seria
importante aclarar en este apartado de gqué manera la investigacion cuantitativa
contribuye a la ejecucion de este proyecto.

DATOS DE IDENTIFICACION DEL VALIDADOR
NOMBRES Y APELLIDOS COMPLETOS

Olivia del Pilar Espinosa Ochoa
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ANEXO

UNIVERSIDAD INDOAMERICA

FACULTAD DE ADMINISTRACION ¥ NEGOCIOS
CARRERA DE MARKETING DIGITAL

TEMA:

FICHA DE VALIDACION

PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA POTENCIALIZAR LAS VENTAS DE
LA EMPRESA BP SOLUTIONS EN LA CIUDAD DE QUITO

Maestro {a):

La presente ficha ha sido disefiada para apreciar el nivel de cientificidad,

sistematicidad, estructura logica, Propuesta (plan de marketing), originalidad.

Lea detenidamente cada uno de los items v escriba su respuesta, ubicando una

¥ segln su criterio, 1a categoria que comesponde a cada uno de los indicadores

expuestos a confinuacion: nada satisfecho, poco satisfecho, neutral, muy

safisfecho y totalmente satisfecho. Gracias por su colaboracion.

M= Indicadores Categorias
Mada Poco Mewtral My Totalmente
Satisfecho | Satisfecho Satisfecho | Satisfecho
1 | Cientificidad x
2 | Sistematicidad X
4 | Estructura logica X
5 | Propuesta (Plan
de Marketing) X
7 | Originalidad X

Sugerencias: El plan de marketing digital propuesto para potenciar las ventas
de la empresa BP SOLUTIONS de seguridad propuesta por 2] estudiante se
destaca por su estructura estratégica, enfocada en la promocion de los
servicios a través de plataformas digitales, el plan incluye la optimizacion del
sific web, campafas publicitariazs segmentadas v una adecuada prezencia en
redes sociales para alcanzar el piblico objetivo y generar un aumento en las

ventas.
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ANEXO
UNIVERSIDAD INDOAMERICA

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS
CARRERA DE MARKETING DIGITAL

FICHA DE VALIDACION

TEMA:

PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA POTENCIALIZAR LAS VENTAS DE
LA EMPRESA BP SOLUTIONS EN LA CIUDAD DE QUITO

Maestro (a):

La presente ficha ha sido disefiada para apreciar el nivel de cientificidad,
sistematicidad, estructura ldgica, Propuesta (plan de marketing), originalidad.

Lea detenidamente cada uno de los items y escriba su respuesta. ubicando una
¥ seglun su criterio, la categoria que corresponde a cada uno de los indicadores
expuestos a continuacion: nada satisfecho, poco satisfecho, neutral, muy
satisfecho v totalmente satisfecho. Gracias por su colaboracion.
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N Indicadores Categorias
Mada Foco Meutral Muy Totalmente
Satisfecho | Satisfecho Satisfecho | Satisfecho
1 | Cientificidad X
2 | Sistemaficidad X
4 | Estructura logica A
6 | Propuesta (Plan X
de Marketing)
7 | Originalidad X
Sugerencias:

DATOS DE IDENTIFICACION DEL VALIDADOR
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C.L. 1716281967

FECHA: 06/02/2024

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO

UNIVERSIDAD INDOAMERICA

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS

TEMA:

CARRERA DE MARKETING DIGITAL

FICHA DE VALIDACION

PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA POTENCIALIZAR LAS VENTAS DE
LA EMPRESA BP SOLUTIONS EN LA CIUDAD DE QUITO

Maestro (a):

La presente ficha ha sido disefiada para apreciar el nivel de cientificidad,

sistematicidad, estructura logica, Propuesta (plan de marketing), originalidad.

Lea detenidamente cada uno de los items y escriba su respuesta, ubicando una

x segln su criterio, la categoria que corresponde a cada uno de los indicadores

expuestos a continuacion: nada satisfecho, poco satisfecho, neutral, muy

satisfecho y totalmente satisfecho. Gracias por su colaboracion.

N® Indicadores Categorias
Nada Paco Neutral Muy Totalmente
Satisfecho | Satisfecho Satisfecho | Satisfecho
1 | Cientificidad X
2 | Sistematicidad X
4 | Estructura ldgica X
6 |Propuesta (Plan X
de Marketing)
7 | Originalidad X
Sugerencias:
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ANEXO

UNIVERSIDAD INDOAMERICA

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS
CARRERA DE MARKETING DIGITAL

TEMA:

FICHA DE VALIDACION

PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA POTENCIALIZAR LAS VENTAS DE
LA EMPRESA EP SOLUTIONS EN LA CIUDAD DE QUITO

Maesiro (a):

La presente ficha ha sido disefiada para apreciar el nivel de cientificidad,

sistermaficidad, estructura logica, Propuesta (plan de marketing), originalidad.

Lea detenidamente cada uno de los items v escriba su respuesta, ubicando una

¥ sequn su criterio, la categoria que comesponde a cada uno de los indicadores
expuestos a continuacion: nada satisfecho, poco satisfecho, neutral, muy

satisfecho y totalmente satisfecho. Gracias por su colaboracion.

“D

Indicadores

Categorias

Mada
Satisfecho

Foco
Satisfecho

MNeutral Muy
Satisfecho

Totalmente
Satisfecho

Cientificidad

X

Sistemaficidad

Estructura logica

| | B =

Propuesta (Flan
de Marketing)

X
X
X

Criginalidad

Sugerencias:
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