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RESUMEN EJECUTIVO

Esta investigacion se realiz6 con la empresa Brasil Motors que necesita
implementar el marketing de contenidos en sus redes sociales para mejorar la
presencia en linea y aumentar la clientela de la empresa, ademas la implementacion
de estrategias SEO (Search Engine Optimization) y SEM (Search Engine
Marketing), y el pautaje. El problema de esta investigacion es la falta de
posicionamiento y de estrategias digitales en redes sociales. El objetivo principal es
realizar un plan de marketing digital que buscar fortalecer la presencia digital de la
empresa. La metodologia propuesta se basa en implementar las busquedas en los
principales motores de busqueda, el contenido relevante y valioso y la realizacion
de campanias digitales, se espera que mediante estas acciones se logre un mayor
posicionamiento y pueda la empresa aumentar la presencia online. En conclusion,
esta propuesta da importancia a la transformacién digital de la empresa para
fortalecer la presencia en redes sociales, el impacto del contenido relevante en las
mismas y la importancia del pautaje.

DESCRIPTORES: Brasil Motors, Marketing de contenidos, Redes sociales
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ABSTRACT

This research was carried out with the company Brazil Motors that needs to
implement content marketing in their social networks to improve online presence
and increase the clientele of the company, in addition to the implementation of SEO
(Search Engine Optimization) and SEM (Search Engine Marketing) strategies, and
the ranking. The problem with this research is the lack of positioning and digital
strategies on social media. The main objective is to implement a digital marketing
plan that seeks to strengthen the digital presence of the company. The proposed
methodology is based on implementing searches in the main search engines,
relevant and valuable content and the implementation of digital campaigns, it is
expected that through these actions a greater positioning is achieved and the
company can increase online presence. In conclusion, this proposal gives
importance to the digital transformation of the company to strengthen the presence
on social networks, the impact of the relevant content on them and the importance
of the pattern.

KEYWORDS: Brasil Motors, Content Marketing, Social Networks.
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INTRODUCCION
Contexto (Antecedentes):

Brasil Motors S.A. es una empresa fundada el 20 de octubre de 2004 por el
Sefior Luis Estévez, quien, con gran iniciativa y determinacion, decidié emprender
en el negocio de repuestos y accesorios para carros. A pesar de enfrentar numerosos
desafios, como huelgas, paros, impuestos, prohibiciones, multas y la pandemia
mundial que obligd a cerrar los locales por mas de tres meses, Brasil Motors ha
mantenido su misién de ofrecer productos de alta calidad y durabilidad a sus
clientes. Desde sus inicios, la empresa se ha enfocado en importar solo los mejores
repuestos, destacandose por su compromiso con la calidad y el servicio

personalizado.

A lo largo de los afios, Brasil Motors ha logrado posicionarse como un lider
en el mercado, operando con cuatro sucursales y realizando envios a nivel nacional
e internacional, apoyandose en las herramientas digitales para llegar a mas clientes.
A pesar de su éxito y crecimiento, Brasil Motors enfrenta la necesidad de adaptarse
y mejorar su presencia en las redes sociales para seguir compitiendo en un mercado
cada vez maés digitalizado. La pandemia ha exacerbado el déficit econémico de la
empresa, haciendo evidente la necesidad de innovar y fortalecer su estrategia de

marketing digital para aumentar su alcance y atraer nuevos clientes.

El objetivo de este trabajo es desarrollar una propuesta de plan de marketing
digital que permita a Brasil Motors mejorar su desempefio en las redes sociales
mediante estrategias efectivas de marketing. La propuesta incluye el uso de técnicas
de SEO para mejorar la visibilidad en los motores de busqueda, colaboraciones con
influencers para ampliar el alcance de la marca, marketing de contenidos para atraer
y retener a los clientes, y pautaje en redes sociales para aumentar el engagement y

las conversiones.

El alcance de este estudio se centra en la implementacion de estrategias de
marketing digital especificas para mejorar las redes sociales de Brasil Motors. Esto

abarca desde la optimizacion de contenido para SEO hasta la colaboracién con
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influencers y el disefio de campaiias publicitarias en plataformas digitales. Sin
embargo, el estudio no abordard aspectos operativos internos de la empresa ni
cambios estructurales que puedan ser necesarios para la implementacion total de las

estrategias propuestas.

Las limitaciones incluyen la disponibilidad de recursos financieros y
humanos para ejecutar las estrategias, asi como posibles cambios en las politicas de
las plataformas de redes sociales que puedan afectar la efectividad de las campafias.
A pesar de estas limitaciones, el plan se disefiara de manera flexible para adaptarse
a las circunstancias cambiantes del entorno digital y del mercado.

Este proyecto representa una valiosa oportunidad personal, ya que, gracias
al apoyo de mi madre, he podido acceder a esta empresa y desarrollar una propuesta
de marketing digital que no solo beneficiara a Brasil Motors, sino que también me
permitira aplicar y expandir mis conocimientos en marketing digital. La experiencia
adquirida en este proyecto es fundamental para mi desarrollo profesional y para

contribuir al crecimiento sostenible de Brasil Motors.
Problematica o Desafio:

Brasil Motors S.A., a pesar de su éxito y crecimiento en el mercado de
repuestos y accesorios para carros, enfrenta un desafio significativo: la necesidad
de adaptarse y mejorar su presencia en las redes sociales para seguir siendo
competitiva en un entorno cada vez mas digitalizado. La empresa, fundada en 2004,
ha superado diversos obstaculos como huelgas, paros, impuestos, prohibiciones,
multas y la pandemia mundial, que obligd al cierre temporal de sus locales y
exacerbd un déficit econdmico. Esta situacion ha subrayado la urgencia de
modernizar y fortalecer sus estrategias de marketing digital para alcanzar a una

audiencia méas amplia y diversa.

Las principales causas de esta problematica radican en la falta de una
estrategia digital robusta y actualizada que permita a Brasil Motors maximizar su
visibilidad y engagement en las plataformas de redes sociales. La empresa ha

dependido en gran medida de métodos tradicionales de marketing, que aunque
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efectivos en el pasado, no son suficientes para atraer a la nueva generacion de
consumidores digitales. Ademas, la competencia en el mercado de repuestos y
accesorios automotrices se ha intensificado, con muchas empresas adoptando

estrategias digitales avanzadas para captar la atencién de los clientes.

Los efectos de esta falta de presencia digital son multiples y afectan
directamente al negocio. La limitada visibilidad en redes sociales reduce la
capacidad de Brasil Motors para atraer nuevos clientes y retener a los existentes, lo
gue impacta negativamente en las ventas y el crecimiento de la empresa. Asimismo,
la falta de interaccion y engagement con los clientes en plataformas digitales
disminuye la lealtad y satisfaccion del cliente, cruciales para la sostenibilidad a
largo plazo. Ademas, la incapacidad de aprovechar las herramientas de marketing
digital limita la capacidad de la empresa para responder rapidamente a las
tendencias del mercado y a las necesidades cambiantes de los consumidores.

La magnitud del problema es considerable, ya que sin una presencia digital
efectiva, Brasil Motors corre el riesgo de perder relevancia en un mercado altamente
competitivo. Esto no solo afecta las ventas y la rentabilidad a corto plazo, sino que
también pone en peligro la posicién de la empresa como lider en el sector a largo

plazo.

Formulacion del problema: ;Cémo puede Brasil Motors S.A. mejorar su
presencia y efectividad en las redes sociales mediante estrategias de marketing
digital, para atraer y retener a una audiencia mas amplia y diversa, y asi mantener

su competitividad en el mercado de repuestos y accesorios para carros?
Justificacion:

La propuesta de desarrollar un plan de marketing digital para Brasil Motors
S.A. se lleva a cabo con el objetivo de mejorar la presencia y efectividad de la
empresa en las redes sociales. Esta iniciativa es crucial para afrontar los desafios y
aprovechar las oportunidades que presenta el entorno digital actual. La justificacion
de este proyecto se basa en varios factores clave que destacan la importancia de

abordar esta necesidad de manera urgente y estratégica.
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En primer lugar, la transformacion digital ha cambiado significativamente
la manera en que las empresas interactian con sus clientes. Las redes sociales se
han convertido en una herramienta fundamental para alcanzar y atraer a una
audiencia mas amplia y diversa. Para Brasil Motors, mejorar su presencia en estas
plataformas no solo significa aumentar la visibilidad de la marca, sino también
fortalecer la relacién con los clientes actuales y potenciales. La capacidad de
interactuar de manera efectiva en redes sociales puede traducirse en una mayor
lealtad y satisfaccion del cliente, factores criticos para la sostenibilidad y el

crecimiento a largo plazo de la empresa.

Ademas, el entorno competitivo en el mercado de repuestos y accesorios
para carros se ha intensificado. Las empresas que han adoptado estrategias de
marketing digital avanzadas estan captando una mayor cuota de mercado, dejando
atras a aquellas que aun dependen de métodos tradicionales. Brasil Motors necesita
adaptarse a estas nuevas dinamicas para no perder relevancia y mantener su
posiciébn como lider en el sector. La implementacion de técnicas de SEO,
colaboraciones con influencers, marketing de contenidos y pautaje en redes sociales
permitira a la empresa competir de manera mas efectiva y aprovechar las

oportunidades de crecimiento que ofrece el entorno digital.

Otro aspecto importante es el impacto econémico. La pandemia mundial ha
exacerbado los desafios financieros para muchas empresas, incluyendo Brasil
Motors. La mejora de la presencia digital no solo puede aumentar las ventas y la
rentabilidad a corto plazo, sino que también puede proporcionar una plataforma mas
solida para la recuperacion econémica y el crecimiento sostenible. Una estrategia
de marketing digital bien ejecutada puede ayudar a la empresa a alcanzar nuevos
mercados, tanto a nivel nacional como internacional, lo que diversifica las fuentes

de ingresos y reduce la dependencia de los canales de venta tradicionales.

18



CAPITULOI.
MARCO TEORICO

El presente estudio tiene como objetivo determinar el impacto del marketing de
contenidos en las redes sociales de las empresas que se dedican a la venta de
repuestos de autos y como realizar el pautaje en las mismas, ademas analizaremos
diferentes teorias de marketing digital para dar un enfoque méas claro a esta
investigacion y por ultimo se analizard de manera detallada los conceptos mas
importantes que estén relacionados con el marketing digital para tener un mejor
conocimiento en el tema, abrir nuevos enfoques ideas o descubrimientos al campo

del marketing digital.

El marketing de contenidos es una estrategia clave del marketing digital que se
orienta en la produccion y distribucion de contenido valioso y destacado en las redes
sociales, para llamar y retener la atencion de los clientes y asi despertar el interés y
confianza en la marca, asi como lo menciona (Increnta, 2018) que explica el
significado de marketing de contenido, el marketing de contenidos es una estrategia
dentro del Inbound Marketing que consiste en ofrecer informacion relevante y
valiosa a la audiencia con el objetivo de atraer, cautivar, retener clientes potenciales.
Se basa en la creacién y difusién de contenido de calidad a través de diversos

canales digitales para generar interés y confianza en la marca.

Por ejemplo, la empresa Brasil Motors debe implementar el marketing de
contenidos en sus estrategias de marketing, creando y compartiendo contenido util
y educativo relacionado con el mantenimiento de vehiculos, consejos de seguridad
en la carretera, guias de compra de repuestos, entre otros. Esto no solo ayuda a
posicionar a la empresa, sino que también con esta estrategia atrae clientes

potenciales que tengan interés en el cuidado de sus vehiculos.

Por otra parte, el pautaje es crucial dentro de las empresas ya que si se crea un
anuncio en una red social esto permitira a las empresas ampliar su alcance y
aumentar el conocimiento de marca o branding logrando que la marca sea

reconocida al aparecer con frecuencia en el feed de las personas con regularidad,
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asi como lo menciona (Betancur, 2024) “El alcance organico es cada vez mas dificil
de obtener debido a los cambios constantes que hacen las redes sociales en sus
algoritmos. Entonces si pagas por la promocién de tus publicaciones en las redes
sociales, tu marca obtiene inmediatamente mas alcance”, ademas menciona que
“Una de las principales razones para anunciar tu negocio en redes sociales es crear
conocimiento de marca o branding. Esta forma rentable de publicidad impulsa tu
marca para que aparezca en los feeds de las personas con regularidad y genere

reconocimiento”.

1.1 Antecedentes y Contexto

Para llevar a cabo esta investigacion, fue esencial examinar y analizar estudios
previos del marketing de contenidos que estan completamente relacionados con el
marketing digital. En este sentido se presentan varios estudios que tienen mayor
conexidén y que contribuyen a los objetivos planteados.

Uno de los estudios realizados fue el articulo cientifico publicado por (Barrios,
2017) titulado Ciclo de vida de un producto y sus estrategias relacionadas publicado
en la Universidad Nacional de la Patagonia explicando que la teoria de difusion y
adopcion de las innovaciones en los productos se deben impulsar en la toma de
consciencia, el interés, la prueba y la compra, es decir, que, si el producto es
apropiado, habra un mayor nimero de consumidores que lo podran adquirir. La
introduccion de competidores en el mercado acelera el proceso de adquirir un
producto por lo tanto la conciencia del mercado incrementa de manera rapida y esto
produce que los precios disminuyan. Por otro lado, la tasa de crecimiento disminuye
y por ultimo el nimero de potenciales clientes desciende, esto lleva a que las ventas
se caigan y aparezcan nuevas formas, modelos y marcas del producto que alejan el

interés del producto existente.

Por su parte los autores (Garcia & Londofio, 2018) explican que la teoria del
ecommerce es importante en la actualidad los negocios que buscan mejorar su
presencia online deben ir mas alla de simplemente dar informacién sobre sus

productos, ya que en la actualidad el comercio electronico se ha establecido como
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una opcion lucrativa para aquellas empresas que la saben aprovechar. Hoy en dia
los consumidores estan cada vez mas habituados a realizar compras online y los
métodos de pago se han vuelto mas variados y seguros con el tiempo. Utilizar la
tecnologia en las ventas proporciona a los clientes la capacidad de prepararse para
el presente y para el futuro, ya que la tecnologia seguira siendo parte integral de sus
vidas cotidianas, incluso en constante evolucion. Adoptar herramientas como
computadoras, teléfonos moviles o tabletas representa un paso adelante y ofrece
nuevas posibilidades mas alla de las herramientas tradicionales, las empresas deben
implementar el E-commerce como una herramienta para facilitar los procesos de
mercadeo. Hasta este punto, se puede afirmar que la capacitacion de tecnologia en
los negocios ayuda a ampliar conocimientos y desplegar estrategias metodologicas

para abordar las problematicas de mercadeo y ventas de manera efectiva.

Ademas, la utilizacion de herramientas tecnoldgicas en las ventas no solo tiene
implicaciones a nivel individual y empresarial, sino también a nivel social y
econdmico. El comercio electrénico, por ejemplo, ha transformado la forma en que
las personas realizan compras y consumen productos, brindando mayor comodidad,
accesibilidad y variedad de opciones. Asimismo, ha contribuido al crecimiento y
desarrollo de la economia digital, generando empleo y oportunidades de negocio en

diversos sectores.

Otra investigacion realizada por (Herrera et al., 2019) titulado estrategias y tacticas
promocionales, menciona que la teoria de estrategias y tacticas promocionales es
necesario ya que ayudan a mejorar las ventas y a tener un buen posicionamiento en
el mercado, realizando que acciones y tacticas de merchandising realizan y que
estas otorguen una funcion dindmica a los productos en los estantes y diversas areas
de exhibicion para promover la venta de repuestos de carros resaltando sus

caracteristicas Unicas y destacadas.

Es importante realizar un diagndstico dentro de los locales, para entender los
diferentes tipos de expositores en uso y la disposicion del producto, esto permitira
detectar las deficiencias que impactan directamente en las ventas y ayudara a
determinar que estrategias y piezas son las mas adecuadas para mejorar la situacion

empresarial. EI merchandising juega un papel importante dentro de la estrategia
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promocional ya que se centra en el punto de venta, donde los consumidores toman
la decision final de adquirir un producto. Por lo tanto, gestionar adecuadamente el
merchandising es fundamental, ya que el producto debe destacarse por si mismo y
captar la atencion del cliente mediante una exhibicion acompafada de elementos

publicitarios que refuercen su atraccion y faciliten la decision de compra.

Es crucial destacar que las organizaciones necesitan desarrollar estrategias
promocionales no solo para aumentar el reconocimiento de su marca, Sino
especialmente para impulsar las ventas de sus productos. Este componente se
emplea para persuadir e informar al mercado acerca de los productos que ofrece
una empresa. Se trata de un estimulo para los consumidores que se traduce en un
ahorro econémico y debe tener una duracion limitada para mantener la credibilidad
del cliente. Estas estrategias comprenden una amplia gama de tacticas disefiadas
para generar un rapido aumento en las ventas, estimulando fuertes impulsos de

compra.

En un estudio publicado por (Torres, 2022) titulado marketing estratégico para
incrementar la visibilidad y posicionamiento de una empresa en la Universidad
Técnica del Norte, donde menciona (Pastor, 2023), simplemente estar presente en
internet no garantiza el éxito. Tener presencia en internet no es suficiente si no se
logra una adecuada visibilidad. La visibilidad se refiere a la capacidad de un sitio
web para ser descubierto por el publico objetivo. En contraposicion, la presencia
web se limita simplemente a estar en la red, ya sea a través de un blog, una tienda
en linea o perfiles en redes sociales, lo que dificulta que el publico objetivo

encuentre facilmente a la empresa.

Una marca con buena visibilidad en linea tiene mayores posibilidades de atraer
clientes potenciales, siempre y cuando el sitio web este optimizado para cerrar
ventas. La visibilidad en linea puede atraer una gran cantidad de visitas al sitio web,
pero es fundamental que el disefio del sitio web este bien estructurado y sea efectivo

para convertir esas visitas en clientes.

Un punto importante en las empresas es el posicionamiento de estas, que es esencial

proporcionar un producto de alta calidad para el cliente si la organizacion busca
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destacarse de la competencia y alcanzar un liderazgo en el mercado. Para lograr
esto, es fundamental ser creativo y coherente con las politicas establecidas. Si tanto
el equipo interno como la alta gerencia se comprometen con la calidad en todos los
aspectos de la organizacion, se puede lograr un equilibrio adecuado entre el
producto de excelentes tributos y las expectativas del cliente. Este enfoque puede
conducir a una posicion relevante en el mercado objetivo a mediano plazo
(Castellanos, 2012) (p.50).

Ademas, las empresas u organizaciones deben tener en claro que el posicionamiento
de marca hace referencia a la percepcion que tienen los clientes de una marca en
comparacion al de la competencia, asi como lo menciona (Celaya, 2014), “el
concepto de posicionamiento se define como el lugar que ocupa dicha marca en la
mente del consumidor, es decir, la imagen percibida por los consumidores en

relacion con la competencia”.

Este concepto de posicionamiento se ha trasladado a la era digital, donde se habla
del posicionamiento web, que se refiere a la importancia de un sitio web especifico
en Internet. La relevancia de un sitio web se mide segin su posicion en los
resultados de busqueda cuando se buscan términos relacionados con la marca en los

motores de busqueda en linea como Google (p.8).

Mediante la aplicacién de estrategias destinadas a penetrar en el mercado,
posicionar la marca y aumentar su visibilidad, se puede inferir que, en el contexto
actual, marcado por una competencia intensa, el aspecto mas crucial radica en
proporcionar contenido valioso a nuestros clientes. Esto implica la creacion de una
ventaja competitiva que va mas alla de simplemente vender un producto se trata de
conectar con las emociones del cliente de manera que la marca ocupe un lugar
destacado en la mente del consumidor. Si bien invertir en publicidad puede ser
necesario y en ocasiones beneficioso, como en las fechas festivas, es importante
reconocer que esta misma publicidad puede resultar intrusiva para los usuarios que

navegan por internet.

1.2 Marco conceptual

23



En esta seccidn se elabora una revision bibliografica de los conceptos generales a
partir de los cuales se sustenta el analisis textual del marketing digital. Los

conceptos para considerar son:
Marketing:

(Kotler et al., 2008) como lo considera (Tirado, 2013) explica que el marketing se
puede describir como un proceso social y de gestion en el que tanto individuos como
grupos satisfacen sus necesidades y deseos mediante la creacion, oferta e
intercambio de productos u otras entidades de valor con otros, esta definicion nos
permite reconocer facilmente los conceptos de marketing de necesidades, deseos y
demandas, producto, valor, satisfaccién y emocion, intercambio, transaccion y

relacién, mercado, gestién de marketing. (p.18)
Mercadotecnia:

(KOTLER & ARMSTRONG, 2003) como lo considera (Pilar, 2019a) explica que
la mercadotecnia es la ciencia que reconoce las necesidades y deseos no satisfechos
de los consumidores, investiga, desarrolla y proporciona valor con el fin de lograr
la satisfaccion de las necesidades de un mercado especifico a cambio de un
beneficio. También se refiere a la actividad, conjunto de organizaciones y procesos
destinados a crear, comunicar, entregar e intercambiar propuestas de valor para los

consumidores, clientes, socios y la sociedad en su conjunto. (p.13)
Mercado:

(KOTLER & ARMSTRONG, 2003) como lo considera (Pilar, 2019a) menciona
que es un grupo de personas que actualmente compran o podrian comprar un
producto, comparten una necesidad o deseo especifico que puede ser satisfecho a

través de una transaccion de intercambio. (p.16)
Comportamiento del consumidor:

Segun (Solomon, 2016) indica que el comportamiento del consumidor es el anélisis
de los procedimientos que siguen los consumidores o grupos selectivos de adquirir,

utilizar o desechar productos, servicios, ideas 0 experiencias para cubrir sus
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necesidades y deseos. Este concepto abarca una serie de elementos que impactan

en las decisiones que toman las personas en relacion con la compra y el consumo.
Ecommerce:

(Acosta & Guerrero, 2010) como lo considera (Duarte Rayssa, 2021) menciona que
el ecommerce nos da la posibilidad de adquirir y vender productos y servicios de
forma mas conveniente sin necesidad de salir de casa, porque podemos utilizar
cualquier medio electrénico desde una laptop hasta un smartphone, esto permite
efectuar compras en cualquier momento y lugar, ademas existe una variedad de
productos disponibles ya que algunos se comercializan exclusivamente en linea. El
ecommerce facilita a toda empresa, pero hace mayor énfasis en las pequefias

empresas ya que les ayuda a competir a nivel global.
SEO (Search Engine Optimization):

Segun (Macia. F, 2010) define el SEO como un conjunto de tacticas de mejora para
motores de busqueda con la meta de atraer visitantes de calidad a un sitio web
mediante su visibilidad en los motores de busqueda. Optimizar un sitio web implica
alcanzar y mantener su posiciéon en los primeros lugares de los resultados de
busqueda a largo plazo, cuando los usuarios buscan palabras claves relacionadas

con la informacion, actividades, productos o servicios que ofrece dicho sitio web.
SEM (Search Engine Marketing):

Segun (Miller, 2011) define al SEM como publicidad de pago en motores de
busqueda y otros sitios web de visualizacion es una forma de generar ingresos para
los motores de busqueda. Este modelo se basa en un sistema de subastas por
palabras claves, donde el costo depende de los visitantes que hacen clic en los

anuncios o del costo por cada mil impresiones.
(Cyberclick, 2023) explica que:
Fidelizacion de clientes:

La fidelizacion del cliente realiza estrategias de marketing y ventas con el objetivo
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de mantener la confianza de los clientes en la marca después de que adquieran un
producto o servicio es fundamental. EIl proposito es lograr que los clientes se
conviertan en habituales y continien comprando, por otro lado, la fidelizacion
mejora el valor promedio de cada compra, la frecuencia de estas y proporciona
ingresos mas estables para la marca y por Gltimo se ha detectado que los clientes
fidelizados estéan tan satisfechos con la marca que no tienen la necesidad de irse con

la competencia. (p.17)
Google Analitycs 4:

Google Analitycs 4 es una versién mejorada y actualizada, esta permite recolectar
datos de sitios web y aplicaciones con el fin de comprender de manera més profunda
el recorrido de los clientes. Una de las mejoras significativas es que almacena
informacidn basada en eventos en lugar de sesiones, lo que lo hace mas eficaz en la
recopilacion de datos, esta herramienta es ideal para la detencion de anomalias,
andlisis predictivos, modelos de atribucion, entre otras funcionalidades. (p.23)

CRM (Customer Relationship Management):

El CRM es un software que registra e integra todas las interacciones entre una
empresa y sus clientes en una base de datos, su objetivo principal es simplificar la
gestion comercial, facilitar la creacion de estrategias de marketing efectivas y
mejorar el servicio de atencion al cliente. (p.32)

Tik tok shopping:

Tik tok ha logrado ganarse un lugar destacado en el mundo de las redes sociales.
Cada vez mas marcas y usuarios personales estan apostando por Tik Tok y una de
sus nuevas funciones incluye la posibilidad de mostrar y vender productos

directamente desde esta plataforma. (p.44)
Videos cortos en publicaciones orgéanicas:

La ventaja de crear videos cortos en publicaciones organicas como reel en
Instangram, Shorts en Youtube y Tik tok radica en su produccion agil y econémica,

especialmente para marcas dirigidas a audiencias jovenes, es crucial adoptar esta
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tendencia, ya que son ellos quienes consumen predominantemente este tipo de

contenido en las redes sociales. (p.49)
Video marketing:

El video marketing es una herramienta valiosa para llegar a la audiencia objetivo,
incluso a aquellos que aun no estan familiarizados con la marca, se ha observado
que alrededor del 80% de los compradores toman la decisién de compra después de
ver un video de la marca, una de las razones principales por los cuales el video se
ha vuelto tan relevante es el aumento en su consumo, especialmente durante y
después del confinamiento debido a la pandemia. Esto se debe en gran medida a
que los videos pueden transmitir una mayor cantidad de informacién en menos

tiempo, ademas de ser atractivos y entretenidos. (p.71)
Marketing Mix:

Segun (Yépez et al., 2021) explica que el marketing mix engloba las estrategias
para resaltar la efectividad del producto o servicio que se va a ofrecer, con el
objetivo de aumentar las ventas, y, por ende, el crecimiento de las ganancias de la

empresa.

Segun (Pilar, 2019b) en el libro fundamentos del plan de marketing en marketing
explica que:

Plan de marketing digital:

Es aquel escrito que engloba propdsitos, estrategias planificadas y estrategias de
marketing empleadas en plataformas interactivas con la intencion de reflejar la

evolucion de dichas acciones para medir el logro de los objetivos (p.49).
Publico objetivo:

Es un grupo de individuos a los cuales la compafiia enfoca sus estrategias de
marketing con la meta de que compren sus productos o servicios y mantengan

lealtad a la marca (p.53).
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Banner:

Los banners son un tipo de publicidad interactiva que se muestra en sitios web y al
hacer click en él, el usuario es llevado a otra pagina donde puede obtener detalles
sobre un producto o servicio, su proposito es atraer trafico a esa pagina con la

esperanza de generar ventas y aumentar los ingresos (p.88).
Coste por impresiones:

El coste por impresiones es una medida utilizada en publicidad online y sirve para
evaluar el costo relativo de una camparia publicitaria o el mensaje difundido en un
medio. Esta medida se obtiene al dividir el costo del anuncio entre el nimero de
visualizaciones generadas, siempre expresado en miles. EI CPM se emplea por
comparar la efectividad y eficiencia de los anuncios, asi como el impacto de las

campanas publicitarias (p.105).
Consumidor:

El consumidor es aquel individuo, grupo u organizacion que utiliza un producto,

bien o servicio para la satisfaccion de una necesidad (p.180).
Producto:

La definicidn de producto es cualquier articulo disponible en el mercado para ser
comprado, utilizado o consumido para satisfacer necesidades o deseos, incluye
caracteristicas tangibles como tamafio, forma, color, asi como atributos intangibles
como la marca, la imagen de la empresa o los servicios posventa, estos elementos
forman una solucién para satisfacer las necesidades del cliente y motivarlo a realizar

una compra (p.183).
1.1. Marco legal

En ecuador, el marco legal abarca de forma completa aspectos fundamentales como
las disposiciones para importaciones de vehiculos, piezas y repuestos, ley de
defensa del consumidor, ley de proteccion de datos, los derechos de autor y

regulaciones en linea. Estos aspectos son fundamentales para asegurar practicas
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comerciales equitativas, salvaguardar la confidencialidad y los derechos de los
usuarios. A continuacion, se detallaran las disposiciones legales que rigen estos

aspectos en ecuador

Ley de disposiciones para importaciones de vehiculos, piezas y repuestos:

Segin  (Asamblea Nacional, 2012a) menciona que en el articulo 1 las
importaciones de vehiculos moviles y demas vehiculos terrestres, sus partes, piezas
y accesorios se rigen por disposiciones como por ejemplo la autorizacion de la
importacion de piezas, partes y accesorios de los vehiculos automoviles y deméas

vehiculos terrestres, siempre y cuando sean nuevos.
Ley de defensa del consumidor:

La finalidad de la Ley de proteccion al consumidor radica en regular las
interacciones entre proveedores y consumidores, fomentando el conocimiento y
resguardando los derechos de los consumidores, al tiempo que busca propiciar la
imparcialidad y la certeza legal en relaciones comerciales. (Asamblea Nacional,
2015)

Ley de Propiedad Intelectual:

La Ley de Propiedad Intelectual reconoce y salvaguarda los derechos inherentes a
los creadores y demas poseedores de obras, estableciendo que el derecho de autor
surja 'y se ampara de manera automatica al momento de la concepcién de una obra,
sin importar su valia, fin o0 modo de expresion. Se protegen todas las obras,
interpretaciones, ejecuciones, producciones o emisiones radiofénicas, sin importar
el pais de origen de la obra, la nacionalidad o el lugar de residencia del autor o
titular. Este resguardo se extiende sin importar el sitio de publicacion o difusion de
la obra. La proteccién de los derechos de autor y conexos no requiere de registro,
deposito o cumplimiento de formalidades adicionales. (Asamblea Nacional, 2014)

Ley de comercio electrénico:

La Ley de comercio electrénico controla la comunicacién por medios electrénicos,

la firma digital, los certificados electronicos, los acuerdos legales por medios
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electronicos y temaéticos, la prestacion de servicios electronicos, a traves de redes
de informacién, incluido el comercio electronico y la proteccion a los usuarios.
(Asamblea Nacional, 2012b)

1.2. Hipotesis

Dado que la investigacion en cuestion tiene un enfoque practico, no se requiere la
formulacién de una hipétesis. La presencia de una hipotesis se justifica en
investigaciones de tipo causal; sin embargo, en este caso particular, al tratarse de
un enfoque exploratorio y descriptivo, la falta de una hipétesis se debe a la
naturaleza misma de la investigacion, donde cada accion provocara una reaccion,
eliminando asi la necesidad de plantear una suposicién previa. Este estudio pretende
inspirar a otros a llevar a cabo investigaciones exploratorias basadas en el tema

presentado en este documento.
1.3. Objetivos
General

Realizar el estudio previo a través del analisis conceptual, teérico y legal con el
fin de disefiar el plan de marketing digital para la empresa Brasil Motors.

Especificos

Desarrollar el marco tedrico a través de conceptos claves y el analisis de la

aplicacion legal y normativa.

Establecer la metodologia adecuada para realizar el plan de marketing digital a

través de una recopilacion de datos para la empresa Brasil Motors.

Realizar el diagnostico para la empresa Brasil Motors a través de los antecedentes

de la organizacion.
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CAPITULO II.

2 METODOLOGIA

En el marco de esta investigacion, la metodologia desempefia un papel importante
al establecer la estructura y procedimientos necesarios para la recopilacién, analisis
e interpretacion de los datos. La eleccion y aplicacion adecuada de métodos
metodolGgicos apropiados son esenciales para garantizar la validez y fiabilidad de

los resultados obtenidos.

El principal objetivo de esta investigacion es identificar cual es la importancia de
tener un buen contenido en redes sociales y como implementar el pautaje en la
empresa Brasil Motors, es por eso que para la recopilacion y anélisis de datos se

hizo un breve andlisis de amenazas y oportunidades donde:

e Las amenazas de dicha empresa son: La competencia en el mercado, los
cambios en las regulaciones y politicas relacionadas con las importaciones
y distribucion de repuestos automotrices, la fluctuacion en la demanda del

mercado automotriz, entre otros.

e Las oportunidades son: La amplia gama de repuestos y accesorios

automotrices, la importacion y distribucion y la innovacion tecnoldgica.

Otro punto para considerar son los elementos del entorno macroeconémico, por lo
tanto, resulta crucial destacar el analisis PESTEL dentro de la organizacion, para

esto hay varios factores que pueden afectar a la empresa Brasil Motors:

e En el factor politico puede influir en la empresa Brasil Motors, desde
legislaciones gubernamentales sobre emisiones y normativas de seguridad

en la industria automotriz hasta politicas fiscales y comerciales que afecten
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a las importaciones y exportaciones de repuestos de automoviles.

e En el factor econdmico puede influir en la empresa Brasil Motors, desde
tendencias econdmicas que influyen a la demanda de repuestos de autos,
hasta fluctuaciones en los tipos de cambio que impactan en los costos de

adquisicion de repuestos.

e En el factor social puede influir en la empresa Brasil Motors, desde cambios
en las preferencias de los consumidores hacia la personalizacion y
mantenimiento de sus vehiculos hasta mayor conciencia sobre la seguridad

y la calidad de los repuestos utilizados en los automaoviles.

e En el factor tecnoldgico puede influir en la empresa Brasil Motors, desde
avances tecnologicos en la fabricacion de repuestos para mejorar la
eficiencia y rendimiento de los vehiculos, hasta innovaciones en repuestos

conectados y sistemas de diagnostico para vehiculos modernos.

e En el factor ambiental puede influir en la empresa Brasil Motors, desde
tendencias hacia la sostenibilidad en la fabricacion y uso de repuestos de
automaviles, hasta normativas ambientales que impactan en la produccion

y disposicion de repuestos

e En el factor legal puede influir en la empresa Brasil Motors, desde el
cumplimiento de normativas de seguridad y calidad en la venta de repuestos
de autos, hasta legislaciones sobre garantias y devoluciones de repuestos

defectuosos.

Por ultimo, para esta investigacion es importante definir el enfoque que se va a
realizar, esta investigacion esta disefiada para un enfoque cuantitativo, para este
enfoque cuantitativo se realizara una encuesta en linea, analisis de redes sociales,

analisis de la competencia y analisis de datos web.

2.1 Disefio de Investigacion
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La presente investigacion empleard el disefio de investigacion exploratoria y
descriptiva, el disefio de investigacion exploratoria facilita la comprension y mejora
el conocimiento sobre fendmenos de estudio para poder explicar de mejor manera
el problema a investigar, tiene la opcidn de basarse o0 no en hipdtesis previas, se
enfoca en examinar las variables o elementos que posiblemente guarden relacion
con el fendmeno en estudio, y termina cuando se delimitan las variables con datos

adecuados.

(Cazau, 2006) como lo cita (Abreu, 2012) considera que la investigacion
exploratoria busca analizar un problema de investigacion poco estudiado,
contribuyendo a comprender fendmenos cientificamente desconocidos, poco
estudiados o nuevos, apoyando a identificar conceptos, variables potenciales y a

detectar posibles relaciones entre ellos.

Por otro lado, esta investigacion es de disefio de investigacion descriptiva ya que
consiste en recopilar datos que detalla los sucesos para luego organizar, ordenar,
tabular, representar y describir la informacion recolectada (Glass & Hopkins, 1984)
como lo cita (Abreu, 2012), este tipo de investigacion frecuentemente emplea
recursos visuales como gréaficos y tablas para facilitar la comprensiéon de cémo se
distribuyen los datos, dado que el cerebro humano no puede comprender
completamente una gran cantidad de datos en su forma original, es por eso que las
estadisticas descriptivas resultan fundamentales para resumir los datos de manera

mas manejable.

Segun (Hernandez et al., 2014) el enfoque cuantitativo utiliza la recopilacion de
datos para verificar suposiciones mediante la medicién de datos numéricos y
analisis estadisticos, con la finalidad de establecer tendencias de comportamiento y
asi validar hipotesis, es importante este enfoque en este tipo de investigacion ya que
facilitara la obtencion de datos exactos y especificos que permitirdn una
comprension completa de las opiniones de los participantes, ya que son altamente

precisos y pueden ser interpretados de manera amplia y rapida.

El enfoque cuantitativo se llevara a cabo a través de encuestas en linea, analisis de

redes sociales, estudio de la competencia y analisis de datos web.
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2.2 Poblacion y Muestra
2.2.1 Poblacién objetivo de estudio:

El presente estudio se enfoca en la poblacion residente en la parroquia de
Cotocollao en el Distrito Metropolitano de Quito. La poblacion objetivo de estudio
para esta investigacion estd conformada por jovenes, adultos y mayores de edad
entre 25 a 70 afos que residen en areas urbanas de la ciudad de Quito en el sector
de Cotocollao. Se busca comprender las actitudes y comportamientos de esta
poblacion en relacion con el uso de las redes sociales y su influencia en las

decisiones de compra.

Si se aplicaron criterios de exclusion o inclusion en la presente investigacion, dentro
de los criterios de inclusion el rango de edad entre 25 y 70 afios, que utilicen
activamente las redes sociales y residan en areas urbanas de la ciudad de Quito en
el sector de Cotocollao. Por otro lado, los criterios de exclusion incluyeron no
cumplir con el rango de edad establecido, no utilizar redes sociales y no residir en

areas urbanas de la ciudad de Quito del sector Cotocollao.

A continuacion, se detalla la Dimensién Geografica y Demogréafica:

Tabla 1. Dimension Geogréfica

VARIABLE DESCRIPCION 2023

Pais Ecuador 16.938.986

Region Sierra 7.873.373

Provincia Pichincha 3.089.473

Ciudad Quito 2.679.722

Zona Cotocollao 37.888
Fuente: INEC

Elaborado: Por el autor
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Tabla 2. Dimension Demograéfica

VARIABLE DESCRIPCION 2023
EDAD 25-70
INGRESOS $1000 - $1500

PERSONAS CON AUTO AUTOMOVILES 11.000

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Autor

2.2.2 Seleccidon de muestra:

Después de identificar el universo poblacional de 37.888 habitantes que viven en la
zona de Cotocollao, el siguiente paso es calcular el tamafio de la muestra. Para esto,
utilizamos el método de muestreo aleatorio estratificado, ya que a la poblacion se
dividio en subgrupos con respecto a los criterios de exclusion e inclusion
mencionados anteriormente, una vez conocida la cantidad exacta de la poblacién en
la zona de Cotocollao se procedio a realizar una dimension demografica donde se
clasificaron a las personas de esta zona que tengan auto (11.000). Este método se

aplico aplicando la siguiente regla.

Ecuacién 1

Férmula de la muestra

N * Z2 % p*q
n=
(N—-1)*xe*?+Z?*p=x*q
Tabla 3
Calculo de la muestra
VARIABLES DATOS

n= tamafio muestra ?

N= universo poblacion 11.000

Z=nivel de confianza 95% 1.96

e= margen de error 8%

p= probabilidad de ocurrencia 0.50
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g= probabilidad de no ocurrencia 0.50

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Autor

Por lo tanto:

Ecuacién 2

Aplicacion de formula de la muestra

3 11000 * 1.96% * 0.50 * 0.50
~ (11000 — 1) * 0.082 + 1.962 * 0.50 * 0.50

n

10564
=135
Ecuacion 3
Resultado de la férmula
n = 149

Se requiere encuestar a 149 individuos que se encuentren dentro del rango de edad
entre 25y 70 afios, utilicen activamente las redes sociales y residan en areas urbanas
de la ciudad de Quito en el sector de Cotocollao, sin embargo, se aplicé la encuesta
a 161 las encuestas no se les aplico a las personas que no cumplen el rango de edad
establecido, no utilizan redes sociales y no residen en areas urbanas de la ciudad de
Quito del sector Cotocollao.

Este proceso de seleccion de la muestra garantiza la representatividad de la
poblacion objetivo y permite obtener informacion relevante para el estudio sobre
la relacion entre el uso de redes sociales y el comportamiento del consumidor en

jévenes, adultos y mayores de edad.
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1.4. Recopilacion de Datos

Para llevar a cabo la recopilacién de datos, se emple6 una encuesta.

La encuesta es un procedimiento muy Util para la obtencion de datos de un grupo
de individuos, es utilizado como un medio de investigacion y para evaluar a las
personas dependiendo de sus respuestas, la encuesta es una coleccion de preguntas
de diversos tipos, disefiada de manera sistematica y meticulosa, que abordan los
hechos y aspectos relevantes para una investigacion. Este instrumento se puede
aplicar de distintas maneras, desde la administracion a grupos hasta el envio por
correo, asi como lo menciona (Mufioz, 2003) “El cuestionario consiste en un
conjunto de preguntas, normalmente de varios tipos, preparado sistematica y
cuidadosamente, sobre los hechos y aspectos que interesan en una investigacion o
evaluacion, y que puede ser aplicado en formas variadas, entre las que destacan su

administracion a grupos o su envio por correo”.

Es por eso que, en el caso de la encuesta, se disefid un cuestionario claro, conciso y
centrado en los objetivos de la investigacion. Este cuestionario incluy6 preguntas
abiertas y cerradas sobre el tema del marketing de contenidos. Se seleccionaron las
preguntas mas relevantes para los clientes de la empresa Brasil Motors y se evitaron
preguntas sugestivas para prevenir posibles sesgos en las respuestas, buscando asi
obtener una amplia gama de resultados. Durante la recopilacion de datos, se
superviso el proceso con el fin de garantizar la calidad de la informacion obtenida
y se establecio un periodo de tiempo definido para la recoleccién de respuestas.

2.3 Instrumentos y Herramientas

Para la recopilacion de datos se empled una encuesta con la finalidad de tener una
interaccion directa con los potenciales clientes de la empresa Brasil Motors,

teniendo una buena profundidad y una amplia variedad en las respuestas.
Encuesta:

1. Indique ¢Cuél es su edad?
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25-35

36-45

46-55

56-65

66-70

Mas de 70

2. Seleccione su genero

Hombre

Mujer

Prefiero no decirlo

Otro (especificar)

3. ¢Cual es su ocupacion?

Estudiante

Empleado publico

Empleado privado

Relacion de dependencia

Trabajador independiente

Servicios profesionales

Otros.
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4. ¢Haescuchado de la marca Brasil Motors?
Si
No

5. Brasil Motors es una empresa dedicada a la venta de repuestos de
autos ubicada en el sector Cotocollao. ¢ Estaria dispuesto a recibir

informacion de la empresa a través de email marketing?

Si
No

6. ¢Cudl es la red social que mas utiliza?
Facebook
Instagram
Whatsapp
Tik Tok
Twitter

7. ¢Qué tipo de promociones o descuentos te llamarian mas la atencion

para comprar repuestos de automdviles?
Descuentos por tiempo limitado
Cupones de descuento
Promociones por compras en cierta cantidad
Regalos con la compra

Otro
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8. ¢Queé te motiva a comprar en una tienda de repuestos de automoviles?
Precios competitivos
Amplia seleccion de productos
Facilidad de compra
Opiniones y comentarios de clientes
Promociones y descuentos

9. Enunaescaladel 1al5, ;{Qué tan relevante consideras que Brasil
Motors incremente su presencia de marca para ser reconocido en el

mercado?

Nada relevante
Poco relevante
Neutral
Relevante
Muy relevante

10. ¢ Le gustaria tener un accesor personalizado a la hora de comprar?
Si

No

Las escalas de medicion que se utilizaron en esta encuesta son escalas de Likert,
donde los participantes eligen su respuesta dependiendo de su grado de acuerdo o
desacuerdo con una afirmacion, ademas se utilizaron escalas dicotomicas de si y no

con el objetivo de obtener respuestas directas y claras a las preguntas especificas en

40



las que se requiere una decision binaria, y por ultimo se utiliz6 escalas de opciones
mualtiples para que los encuestados puedan seleccionar una o varias respuestas que

se ajusten mejor a sus preferencias.

El software empleado para la recoleccion de informacion de Brasil Motors en este
estudio fue Google Forms. Segun (Workspace, 2024) menciona que Google Forms
es una aplicacion que posibilita la elaboracidn de encuestas y cuestionarios de forma
gratuita y sin complicaciones. Se opt6 por su utilizacion debido a su interfaz de uso
sencillo, que permite la creacion de encuestas personalizadas con una variedad de
tipos de preguntas. Asimismo, destaca por su excelente accesibilidad al estar
disponible en cualquier dispositivo con conexion a Internet, lo que agiliza la
recopilacion de datos en diversos escenarios y momentos. Por ultimo, este software
facilita un detallado analisis de los datos recopilados en las encuestas, ofreciendo
herramientas visuales como graficos y tablas resumen para una interpretacion méas

profunda y significativa de la informacion obtenida.
2.4 Procedimientos

Para la obtencién de datos en el marco de esta investigacion, se implement6 un
enfoque fundamental: la aplicacion de un cuestionario. Especificamente, la
aplicacion del cuestionario se orientd hacia la segmentacion de la poblacion
objetivo, abarcando individuos con edades comprendidas entre los 25 y 70 afios
pertenecientes al sector geografico de Cotocollao y que utilicen activamente redes

sociales.

2.5 Analisis de Datos
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Figura 1

Indique ¢Cual es su edad?

Indique ;Cual es su edad?

161 respuestas

® 25-35
@ 36-45
) 46-55
® 55-65
® 65-70
® Masde 70
Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor
Tabla 4 ¢Cual es su edad?
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
25-35 56 34.8%
36-45 46 28.6%
46-55 42 26.1%
56-65 11 6.8%
66-70 3 1.9%
Mas de 70 3 1.9%
TOTAL: 161 100%

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor

Interpretacion:

Se realizd un analisis de las respuestas sobre las edades de las personas encuestadas
con el objetivo de dirigir las publicaciones de la empresa a los rangos de edad
especificos. Con 3 respuestas que da el 1.9% respondieron que tienen méas de 70
anos, con 3 respuestas que da el 1.9% respondieron que tienen entre 66-70 afnos,
con 11 respuestas que da el 6.8% respondieron que tienen entre 56-65 afios, con 42
respuestas que da el 26.1% respondieron que tienen entre 46-55 afios, con 46

respuestas que da el 28.6% respondieron que tienen entre 36-45 afios, con 56
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respuestas que da el 34.8% respondieron que tienen entre 25-35 afios. Este dato se

debe tener en cuenta para dirigir las publicaciones de la empresa a los rangos de

edad entre 25-45 afios, cuando se desee realizar pautaje.

Figura 2

Seleccione su género

Seleccione su género

161 respuestas

@ Masculino
@ Femenino
& Prefiero no decirlo
@® Oiro
Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor
Tabla 5 Seleccione su género
ALTERNATIVA FRECUENCIA PROCENTAJE
Masculino 77 47 8%
Femenino 82 50.9%
Prefiero no decirlo 1 0.6%
Otro 1 0.6%
TOTAL 161 100%

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor

Interpretacion:

Se realiz6 un andlisis de las respuestas sobre el género de las personas encuestadas.

Con 82 respuestas que da el 50.9% es Femenino, mientras que 77 respuestas que da
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el 47,8% es Masculino, por lo tanto, el segmento objetivo al que se debera enfocar

es al segmento femenino

Figura 3

¢, Cudl es su ocupacion?

¢Cual es su ocupacion?

161 respuestas

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor

Tabla 6 ¢ Cual es su ocupacion?

@ Estudiante

@ Empleado publico

& Empleado privado

@ Relacion de dependencia
@ Trabajador independiente
@ Servicios profesionales
@ Oiro

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Estudiante 8 5%
Empleado publico 10 6.2%
Empleado privado 79 49.1%
Relacién de dependencia 10 6.2%
Trabajador

independiente ot 1%
Servicios profesionales 8 11.2%
Otro 15 9.3%
TOTAL: 161 100%

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor
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Interpretacion:

Se realiz6 un analisis de las respuestas sobre la ocupacion de las personas
encuestadas. Con 8 respuestas que da el 5% es estudiante, Con 10 respuestas que
dan el 6.2% son empleados publicos y con relacion de dependencia, con 15
respuestas que da el 9.3% tienen otra ocupacion, con 18 respuestas que da el 11.2%
pertenecen a servicios profesionales, con 13 respuestas que da el 21% son
trabajadores independientes, con 79 respuestas que da el 49.1% son empleados
privados, por lo tanto, la empresa debe enfocar sus estrategias de marketing y ventas
en segmentos donde estan las personas que son empleados privados.

Figura 4
¢Ha escuchado de la marca Brasil Motors?

¢Ha escuchado de la marca Brasil Motors?

161 respuestas

® Si
® No
Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor
Tabla 7 ¢Ha escuchado de la marca Brasil Motors?
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 30 18.6%
No 131 81.4%
TOTAL: 161 100%

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor
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Interpretacion:

Se realizé un analisis de las respuestas sobre el conocimiento de la marca Brasil
Motors a los encuestados. Con 30 respuestas que da el 18.6% mencionaron que, Si
han escuchado de la marca Brasil Motors, mientras que con 131 respuestas que da
el 81.4% mencionaron que no han escuchado de la marca Brasil Motors, por lo
tanto, la marca Brasil Motors debe mejorar su posicionamiento en el mercado
implementando estrategias y tener una alta presencia en las redes sociales para

promocionar sus productos y asi crear notoriedad en los consumidores.

Figura 5

Brasil Motors es una empresa dedicada a la venta de repuestos de autos ubicada
en el sector Cotocollao en Quito. ¢ Estaria dispuesto a recibir informacion de la

empresa a través de email marketing

Brasil Motors es una empresa dedicada a la venta de repuestos de autos ubicada en
el sector Cotocollao en Quito. ;Estaria dispuesto a recibir informacion de la
empresa a través de email marketing?

161 respuestas

® Si
@ Mo

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor

Tabla 8 Brasil Motors es una empresa dedicada a la venta de repuestos de autos
ubicada en el sector Cotocollao en Quito. ¢ Estaria dispuesto a recibir

informacidn de la empresa a través de email marketing?
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ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 103 64%
No 58 36%
TOTAL: 161 100%

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor

Interpretacion:

Se realiz6 un analisis de las respuestas sobre si estuvieran dispuestos a recibir
informacién de la empresa Brasil Motors a través de email marketing. Con 58
respuestas que da el 36% mencionaron que no, mientras que 103 respuestas que da
el 64% mencionaron que si, por lo tanto, la empresa deberia implementar el email
marketing para enviar notificaciones cada vez que salga un nuevo producto o

cuando la empresa ofrezca descuentos o promociones.

Figura 6

¢ Cual es la red social que mas utiliza?

:Cual es la red social que mas utiliza?

161 respuestas

Facebook 50 (31,1 %)

Instagram

Whatsapp 94 (58 4 %)
Tik Tok 43 (26,7 %)

0 20 40 G0 a0 100

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor
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Tabla 9 ¢Cual es la red social que mas utiliza?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Facebook 50 31.1%
Instagram 73 45.3%
Whatsapp 94 58.4%
Tik tok 43 26.7%
TOTAL: 260 161%

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor

Interpretacion:

Se realiz6 un andlisis de las respuestas sobre que red social los encuestados utilizan
mas, en este contexto con 43 respuestas que da el 26.7% respondio que utiliza Tik
Tok, con 50 respuestas que da el 31.1% respondié que utiliza Facebook, con 73
respuestas que da el 45.3% respondié que utiliza Instagram y por ultimo con 94
respuestas que da el 58.4% respondio que utiliza Whatsapp, por lo tanto la empresa
deberia enfocar sus esfuerzos de marketing en Whatsapp, creando estrategias

especificas para Instagram y explorar la posibilidad de utilizar Tik Tok.

Figura7
¢ Qué tipo de promociones o descuentos te llamarian més la atencién para comprar

repuestos de automoviles?
¢Qué tipo de promociones o descuentos te llamarian mas la atencion para comprar
repuestos de automoviles?

161 respuestas

@ Descuentos por tiempo limitado

@ Cupones de descuento
Promociones por compras en cierta
cantidad

@ Regalos con la compra

@ Otro

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor
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Tabla 10 ¢ Que tipo de promociones o descuentos te llamarian més la atencion

para comprar repuestos de automoviles?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Descuentos por tiempo

limitado > SL1%
Cupones de descuento 48 29.8%
Promociones por

compras en  cierta 20 12.4%
cantidad

Regalos con la compra 34 21.1%
Otro 8 5%
TOTAL: 161 100%

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor

Interpretacion:

Se realiz6 un andlisis de las respuestas sobre qué tipo de promociones o descuentos
les llamarian la atencion para comprar repuestos de automdviles. Con 8 respuestas
que da el 5% prefieren otros tipos de descuentos o promociones, con 20 respuestas
que da el 12.4% prefieren promociones por compras en cierta cantidad, con 34
respuestas que da el 21.1% prefieren regalos por la compra, con 48 respuestas que
da 29.8% prefieren cupones de descuento, y por Gltimo, con 51 respuestas que
31.7% prefieren descuentos por tiempo limitado, con este analisis la empresa Brasil
Motors deberia ofrecer promociones por descuentos por tiempo limitado a los

usuarios para que adquieran sus productos y se haga conocer en el mercado de

manera mas efectiva.
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Figura 8

¢Qué te motiva a comprar en una tienda de repuestos de automoviles?

:Qué te motiva a comprar en una tienda de repuestos de automoviles?

161 respuestas

@ Precios competitivos

@ Amplia seleccion de productos
Facilidad de compra

@ Opiniones y comentarios de clientes

@ Promociones y descuentos

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor

Tabla 11 ¢ Qué te motiva a comprar en una tienda de repuestos de automoviles?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Precios competitivos 65 40.4%
Amplia seleccion de

35 21.7%
productos
Facilidad de compra 24 14.9%
Opiniones y comentarios

_ 8 5%

de clientes
Promociones y

29 18%
descuentos
TOTAL: 161 100%

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor

Interpretacion:

Se realiz6 un analisis de las respuestas sobre qué les motiva a comprar en una tienda
de repuestos de automdviles. Con 8 respuestas que da el 5% son las opiniones y

comentarios de clientes, con 24 respuestas que da el 14.9% la facilidad de compra,

50



con 29 respuestas que da el 18% son las promociones y los descuentos, con 35
respuestas que da el 21.7% es la amplia seleccion de productos de la empresa, y por
ultimo con 65 respuestas que da el 40.4% son los precios competitivos lo que les
motiva, por lo tanto la empresa deberia realizar estrategias analizando sus precios

con respecto a la competencia y ofreciendo descuentos 0 promociones.

Figura 9
En una escala del 1 al 5, ¢ Qué tan relevante consideras que Brasil Motors

incremente su presencia de marca para ser reconocido en el mercado?

En una escala del 1 al 5, ;Qué tan relevante consideras que Brasil Motors
incremente su presencia de marca para ser reconocido en el mercado?

161 respuestas
80
T0 (43,5 %)

&0

40

36 (22,4 %) 39 (24,2 %)

20

7 (4,3 %) 9(5,6 %)

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor
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Tabla 12 En una escala del 1 al 5, ¢ Qué tan relevante consideras que Brasil

Motors incremente su presencia de marca para ser reconocido en el mercado?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
1 7 4.3%
2 9 5.6%
3 36 22.4%
4 39 24.2%
5 70 43.5%
TOTAL: 161 100%

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor

Interpretacion:

Se realizé un analisis de las respuestas sobre qué tan relevante ven los encuestados
que Brasil Motors incremente su presencia de marca para ser reconocido en el
mercado. Con 7 respuestas que da el 4.3% considera que debe ser poco relevante,
con 9 respuestas que da el 5.6% considera que debe ser algo relevante, con 36
respuestas que da el 22.4% considera que debe ser neutral, con 39 respuestas que
da el 24.2% considera que debe ser relevante y por ultimo con 70 respuestas que da
el 43.5% considera que debe ser muy relevante incrementar la presencia de marca
para ser reconocido en el mercado, es por eso que la empresa Brasil Motors debe
implementar estrategias de posicionamiento y notoriedad para que las personas

conozcan mas de la marca y que productos ofrece en el mercado.

52



Figura 10
¢Le gustaria tener un asesor personalizado a la hora de comprar en Brasil Motors

;Le gustaria tener un asesor personalizado a la hora de comprar en Brasil Motors?

161 respuestas

@S
® No

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor

Tabla 13 ¢ Le gustaria tener un asesor personalizado a la hora de comprar en

Brasil Motors?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 134 83.2%
No 27 16.8%
TOTAL: 161 100%

Fuente: Google Forms
Elaborado: El autor

Interpretacion:

Se realizd un andlisis de las respuestas preguntando si les gustaria tener un asesor
personalizado a la hora de comprar en Brasil Motors, con 27 respuestas que da el
16.8% mencionan que no necesitan de un asesor personalizado a la hora de comprar,
mientras que con 134 respuestas que da el 83.2% mencionan que si necesitan de un
asesor personalizado a la hora de comprar, por lo tanto, la empresa Brasil Motors
deberd implementar asesores que les guien a los consumidores a la hora de comprar

un accesorio o un repuesto.
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CAPITULO IILI.

3 DIAGNOSTICO

Se llevara a cabo en este capitulo los antecedentes histéricos y la evolucién de la
empresa Brasil Motors, con el objetivo de explorar su mision, vision, valores,
fundacion, historia y comprender los hitos significativos que ha marcado su
evolucion hasta la actualidad, teniendo en cuenta también su trayectoria en el

mercado.

3.1 Antecedentes de la organizacion.

El 20 de octubre del 2004 inicia Brasil Motors S.A con su propietario Sefior Luis
Estévez quien, lleno de toda la iniciativa e impetu para sortear un sinfin de
contratiempos Yy dificultades, decide emprender en este negocio contando nada méas
gue con su gran conocimiento y deseo de sacar esta empresa adelante. Asi es como
se comienza a importar siempre con su bandera de traer solo la mejor calidad para

servir a sus clientes con repuestos de superior calidad y durabilidad.

Hemos ido caminando siempre hacia adelante, dejando atras todos los obstaculos
tanto del pais como, huelgas, paros, impuestos, prohibiciones, multas y por ultimo
y mas complicada la pandemia mundial con la cual tuvimos que cerrar todos los
locales y dejar de producir por mas de 3 meses, razén por la cual hemos venido
arrastrando al igual que muchos negocios, un déficit econdmico muy duro ya que
la iliquidez, tanto del pais a nivel nacional como de ayuda del gobierno, nos ha
retrasado en gran manera para seguir con el giro del negocio, esperando siempre
que los tiempos mejoren y podamos seguir brindando servicios y empleos tanto

nuestros clientes como a nuestros colaboradores.

Proseguimos con nuestra mision de crecer y cumplir nuestros objetivos y alcanzar
nuestras metas en todos nuestros afios. En el mercado hemos podido posicionarnos
como una empresa lider en el mercado contando con cuatro sucursales y realizando

envios a nivel nacional siempre con el lema de dar la mejor atencion y servicio
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personalizado para solventar cualquier necesidad de nuestra distinguida clientela.
En la actualidad con la ayuda de los medios electronicos podemos llegar a cualquier
parte donde nos necesiten inclusive a nivel internacional por el momento nuestra
empresa se encuentra en crecimiento y deseos de seguir hacia adelante siempre con

la bendicion de Dios quién es nuestro cimiento.

La vision de la empresa es ser una empresa lider en la comercializacion de repuestos
automotrices, con un alto indice de calidad y servicio en ventas, con el
conocimiento técnico que satisfaga las necesidades del cliente, mientras que su
mision es, somos una empresa dedicada a la importacién y distribucion de
productos automotrices con los mejores precios del mercado, asesoria y variedad,

enfocados en cubrir las expectativas y necesidades de nuestros clientes.

La empresa Brasil Motors tiene valores corporativos como la honestidad,
transparencia, diversidad e inclusion, diferenciacion, orientacion al cliente, calidad,
responsabilidad social, innovaciéon, amigable con el medio ambiente,

responsabilidad del proveedor, liderazgo y trabajo en equipo.

3.2 Aplicacion de herramientas de diagnostico
3.2.1 Anélisis de la situacion externa:

PESTEL.:
Factor Politico:

En el factor politico puede influir en la empresa Brasil Motors, desde legislaciones
gubernamentales sobre emisiones y normativas de seguridad en la industria
automotriz hasta politicas fiscales y comerciales que afecten a las importaciones y
exportaciones de repuestos de automoviles.

Impuestos y aranceles: Segun (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2024)

menciona que existe una desgravacion arancelaria con respecto a las importaciones.
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Esto es un impacto positivo ya que reduce los costos directos de importacion de
accesorios y repuestos de carros y la empresa puede ofrecer precios méas atractivos

que sus competidores.

Politicas de comercio exterior: Las politicas de comercio exterior, incluyendo
aranceles y acuerdos comerciales, como el acuerdo de Ecuador con China, con la
Union Europea, etc. (Ministerio de Produccion Comercio Exterior Inversiones y

Pesca, s/f)

Esto es un impacto positivo ya que estos acuerdos de libre comercio pueden facilitar
el acceso a una mayor variedad de productos de diferentes mercados
internacionales, lo que puede mejorar la oferta de la empresa y satisfacer mejor las

necesidades de los clientes.
Factor Econ6mico:

En el factor econémico puede influir en la empresa Brasil Motors, desde tendencias
econodmicas que influyen a la demanda de repuestos de autos, hasta fluctuaciones

en los tipos de cambio que impactan en los costos de adquisicion de repuestos.

Producto Interno Bruto (PIB): El PIB en el Ecuador en el presente afio 2024
crecié el 1.2% comparado con el mismo periodo del afio 2023. (Banco Central del
Ecuador, 2024)

Esto es un impacto positivo para la empresa Brasil Motors dado que, la empresa
tiene la capacidad para invertir permitiéndole incrementar sus ingresos de manera

sustancial.

Desaceleracion econoémica: La economia ecuatoriana en los Gltimos meses ha
experimentado una desaceleracion significativa debido a un gran aumento en la
inseguridad provocada por el crimen organizado, (Banco Mundial, 2024) menciona
que el Ecuador atraviesa limitaciones en la disponibilidad de efectivo y a un gran
déficit de financiamiento, esto se da debido al incremento de inseguridad que vive

el pais provocado por el crimen organizado, ya que la poblacién ecuatoriana esta
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sujeta a riesgos relacionados con factores externos tales como la disminucién de los

precios de las materias primas y las altas tasas de interés a nivel internacional.

Esto es un impacto negativo para la empresa Brasil Motors ya que por la inseguridad
provocada por el crimen organizado las empresas atraviesan limitaciones en la
disponibilidad de efectivo, y por lo tanto la demanda de repuestos de automaviles

podrian disminuir, afectando las ventas de la empresa.

Tasas de desempleo: La tasa de desempleo incremento el 0,3% y se ubica ahora
en el 4,2%, las mas afectadas por el desempleo son las mujeres, con una tasa del
5,6% lo que representa un aumento del 1% en comparacion con febrero del 2022.
En cambio, los hombres la cifra se ha mantenido constante en 3,3% con respecto al
afio anterior. (INEC, 2024)

Esto es un impacto negativo para la empresa Brasil Motors ya que los ecuatorianos
por el aumento de la tasa de desempleo no tienen los recursos necesarios para

comprar repuestos de vehiculos y esto puede generar perdidas para la empresa.
Factor Social:

En el factor social puede influir en la empresa Brasil Motors, desde cambios en las
preferencias de los consumidores hacia la personalizacion y mantenimiento de sus

vehiculos hasta la demografia.

Cambio en los habitos de consumo de automdviles: Se ha producido una
reduccion en los aranceles para los carros chinos, lo que hara que el precio de los
vehiculos disminuya drasticamente esto gracias a la desgravacion arancelaria.
(Primicias, 2024)

Esto es un impacto negativo para la empresa Brasil Motors ya que esta reduccién
de aranceles hara que los carros chinos sean mas accesibles y atractivos para los
consumidores lo que podria disminuir la demanda de vehiculos de otras marcas
como Chevrolet, Fiat, Volkswagen, Mazda, entre otros, y por consecuente

disminuiria la demanda de los repuestos de automaviles de estas marcas.
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Demografia: La poblacion de Ecuador ha crecido con relacion al afio 2023 que
contaba con 16.938.986 personas, en cambio en el presente afio 2024 la poblacion

de Ecuador cuenta con 17.757.000 personas. (Datosmacro, 2024)

Esto es un impacto positivo para la empresa Brasil Motors debido a que, si hay mas
poblacion en el Ecuador, la poblacion posee més vehiculos y podrian aumentar las
ventas y la demanda de repuestos y accesorios para los vehiculos de cada persona.

Factor Tecnoldgico:

En el factor tecnoldgico puede influir en la empresa Brasil Motors, desde avances
tecnoldgicos en la fabricacion de repuestos para mejorar la eficiencia y rendimiento
de los vehiculos, hasta innovaciones en repuestos conectados y sistemas de

diagnostico para vehiculos modernos.

Comercio Electrénico: EIl crecimiento del comercio electrénico y las ventas en
linea para la venta de repuestos o accesorios de vehiculos pueden representar una

oportunidad para expandir el alcance de la empresa y llegar a nuevos clientes.

Esto tiene un impacto positivo para la empresa Brasil Motors ya que pueden vender
sus productos mediante el comercio electrénico y ya no es necesario adquirir sus

productos de manera presencial.

Realidad virtual: La realidad virtual y aumentada puede mejorar la experiencia de
compra a los usuarios de Brasil Motors ya que les permite visualizar los repuestos
de autos de manera inmersiva antes de adquirir, personalizar su auto con los
repuestos de acuerdo con sus preferencias y los usuarios pueden experimentar

demostraciones virtuales de los repuestos o accesorios de los vehiculos

Esto tiene un impacto positivo para la empresa debido a que la realidad virtual y
aumentada, permitira a los usuarios a mejorar la experiencia de compra, facilita la
toma de decisiones de compra de los usuarios y les ayuda a comprender mejor las

caracteristicas y beneficios de los productos.
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Tecnologia 3D: La tecnologia 3D ha revolucionado de manera dréstica para la
fabricacion de repuestos al permitir la creacion de piezas complejas de manera mas

eficiente y personalizada y asi reducir tiempos de fabricacion y los costos de estos.

Esto es un impacto positivo para la empresa Brasil Motors ya que permite impulsar
la eficiencia de la empresa, la calidad y la innovacion beneficiando tanto a los

fabricantes como a los consumidores finales.

Chatbots: Utilizar chatbots para mejorar la experiencia de compra de los usuarios
en su pagina web, simulando conversaciones humanas, brindando respuestas

personalizadas a los usuarios, y pueden escalar el servicio al cliente.

Esto tiene un impacto positivo para la empresa, ya que mejora la eficiencia y la
satisfaccion del cliente es mayor por la experiencia que vive el consumidor cuando

realiza compras a través del comercio electrénico o ecommerce.
Factor Ecoldgico:

En el factor ambiental puede influir en la empresa Brasil Motors, desde tendencias
hacia la sostenibilidad en la fabricacion y uso de repuestos de automadviles, hasta

normativas ambientales que impactan en la produccion y disposicion de repuestos

Regulaciones Ambientales: En Ecuador, la Ley de Gestion Ambiental (Ley No.
37) y el Reglamento Ambiental para Actividades Industriales (RAAI) establecen
normativas estrictas sobre la gestion de residuos, control de emisiones y uso de
recursos naturales. (Asamblea Nacional, 2019). Las empresas deben cumplir con

estas regulaciones para evitar sanciones y promover una imagen responsable.

Esto tiene un impacto positivo porque estas regulaciones pueden mejorar
significativamente la imagen corporativa de la empresa, posicionandola como una

entidad responsable y comprometida con la sostenibilidad ambiental.

Cambio climético: El Ecuador atraviesa una crisis econdémica, politica y social que
lo vuelve més vulnerable al cambio climéatico. Segin (Tarazona, 2024) en los
océanos, por un lado, desde fines de 2023 ya se ha visto migracion de peces esto a

las altas temperaturas que se estan presentando por el cambio climatico.
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Esto es un impacto negativo ya que puede causar interrupciones en la cadena de
suministros por eventos climaticos como huracanes, inundaciones y sequias eso
pueden interrumpir las rutas de transporte y causar retrasos en la entrega de

productos.

Consumo de energia: Segun (Eficiencia Energética , s/f) menciona que la
eficiencia energética es otra rea critica. Las empresas estan adoptando tecnologias

y practicas que reducen el consumo de energia y las emisiones de carbono.

Esto tiene un impacto positivo para la empresa Brasil Motors ya que cumple con
regulaciones ambientales y es responsable con el medio ambiente ademas que esto

genera ahorros en algunos costos operativos.
Factor Legal:

En el factor legal puede influir en la empresa Brasil Motors, desde el cumplimiento
de normativas de seguridad y calidad en la venta de repuestos de autos, hasta

legislaciones sobre garantias y devoluciones de repuestos defectuosos.

Ley de importaciones de vehiculos y piezas: Segun (Asamblea Nacional, 2016)
menciona que se permite la importacion de partes, piezas y accesorios de los

vehiculos automoviles y demas vehiculos terrestres, siempre y cuando sean nuevos.

Normativas de Seguridad: La Ley de Defensa del Consumidor (Ley No. 2011-06)
exige que los productos vendidos cumplan con estandares de seguridad y calidad.
Las empresas deben asegurarse de que sus productos, especialmente aquellos
relacionados con la seguridad automotriz, cumplan con estas normativas.
(Asamblea Nacional, 2020)

Esto tiene un impacto positivo ya que cumplir con los estandares de seguridad y
calidad puede aumentar la confianza de los consumidores en los productos de la
empresa. Los consumidores son méas propensos a comprar productos que cumplen
con las normativas de seguridad, lo que puede traducirse en mayores ventas y

lealtad a la marca.
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3.2.2 Anadlisis del Entorno Especifico:

5 fuerzas de Porter:
Poder de negociacion de los clientes:

Brasil Motors se enfrenta a un poder de negociacion de clientes relativamente alto
dado que no es la Unica empresa que ofrece productos similares al de la
competencia, en el mercado de repuestos 0 accesorios de automoviles hay
demasiada competencia y los consumidores tienen la posibilidad de elegir entre
diferentes opciones que haya en el mercado, lo que significa que los consumidores
pueden facilmente sustituir a la empresa Brasil Motors por los de la competencia.
Este escenario podria generar consecuencias adversas para la empresa, ya que la
facilidad con la que los clientes pueden optar por productos o precios competitivos

podria resultar en una pérdida significativa de clientela para Brasil Motors.
Poder de negociacion de los proveedores:

La empresa se enfrenta a un poder de negociacion relativamente alto por parte de
sus proveedores, dado el escenario en el que cuenta con una amplia red de
proveedores que se encargan de importar repuestos de automoviles desde el exterior
y realizan compras al por mayor. Esta situacion otorga a los proveedores un cierto
grado de influencia en las negociaciones, ya que la disponibilidad de multiples
opciones para adquirir los productos necesarios les confiere un poder de
negociacion significativo. La dependencia de Brasil Motors de estos proveedores
para abastecerse de repuestos importados implica que la empresa debe mantener
relaciones sélidas y estratégicas con ellos para garantizar un suministro continuo y
oportuno de productos. La diversificacion de proveedores y la capacidad de la
empresa para gestionar eficazmente estas relaciones comerciales son aspectos clave
para mitigar posibles impactos negativos en caso de disputas o cambios en las

condiciones de suministro.
Amenaza de nuevos competidores:

La amenaza de nuevos competidores representa un desafio significativo alto para la
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empresa Brasil Motors. Dada la naturaleza del mercado de repuestos y accesorios
para automoviles, caracterizada por una alta competencia y la presencia de
maultiples actores, la entrada de nuevos competidores podria intensificar la rivalidad
y poner en riesgo la posicion de Brasil Motors en el mercado. La posibilidad de que
nuevas empresas ingresen al sector con propuestas innovadoras, precios
competitivos o servicios diferenciados es elevada y esto aumenta la presion sobre
Brasil Motors para mantener su atractivo y relevancia frente a una creciente
competencia. La llegada de nuevos competidores con estrategias agresivas podria
erosionar la cuota de mercado de Brasil Motors, afectando su rentabilidad y su
capacidad para retener a su clientela actual. Ante esta amenaza, la empresa debe
estar preparada para adaptarse rapidamente, innovar en sus productos y servicios, y
fortalecer su propuesta de valor para diferenciarse en un mercado cada vez mas
saturado. La identificacion temprana de posibles competidores emergentes, el
monitoreo constante del entorno competitivo y la agilidad en la toma de decisiones
son clave para mitigar los riesgos asociados con la entrada de nuevos actores en el

mercado de repuestos de automoviles.

Amenaza de productos sustitutos:

La amenaza de productos sustitutos representa un desafio importante en su entorno
competitivo. Los productos sustitutos, como servicios de reparacion de vehiculos
alternativos, la compra de autos nuevos en lugar de reparar los existentes, o la
preferencia por opciones de transporte publico, pueden impactar negativamente en
la demanda de repuestos y accesorios para autos. Estos productos sustitutos podrian
reducir la necesidad de adquirir repuestos especificos, disminuyendo asi las ventas
de la empresa. La conveniencia, el costo y la disponibilidad de alternativas como la
reparacion independiente, la compra de vehiculos nuevos o el uso de otras formas
de transporte pueden influir en la decision de los clientes de optar por productos
sustitutos en lugar de comprar repuestos. Para hacer frente a esta amenaza, la
empresa debe enfocarse en diferenciar sus productos y servicios, ofrecer valor
agregado a los clientes, mejorar la calidad y la durabilidad de los repuestos, asi
como fortalecer su relacion con los clientes para fomentar la fidelidad y reducir la

probabilidad de que opten por productos sustitutos.
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Rivalidad entre competidores existentes:

La rivalidad entre competidores existentes representa un desafio significativo en su
industria. La competencia entre tiendas de repuestos y accesorios para autos en la
ciudad puede intensificarse debido a varios factores, como la lucha por captar y
retener clientes, la presion en los margenes de ganancia, la diferenciacion de
productos y servicios, y las estrategias de marketing agresivas. Los competidores
existentes pueden buscar ganar cuota de mercado a expensas de otros, lo que puede
resultar en una guerra de precios que afecte negativamente a la rentabilidad de la
empresa. Ademas, la rivalidad puede llevar a una mayor innovacion en productos y
servicios, lo que obliga a la empresa a mantenerse actualizada y competitiva en un
mercado dinamico. Para hacer frente a esta rivalidad, la empresa debe enfocarse en
diferenciarse de sus competidores a través de la calidad de sus productos, el servicio

al cliente, la conveniencia y la experiencia de compra.

3.2.3 Andlisis Situacional Interno:

FODA:

Fortalezas:

Amplia variedad de repuestos y accesorios de alta calidad: Brasil Motors
ofrece a sus consumidores una amplia variedad de repuestos y accesorios de
automoviles que son de alta calidad desde piezas de motor, frenos,
suspension, hasta accesorios y componentes eléctricos.

e Personal capacitado: Brasil Motors capacita frecuentemente al personal
para mejorar sus conocimientos y habilidades con la finalidad de mejorar el
servicio al cliente.

e Relacion con proveedores: Brasil Motors establece relaciones estables y
confiables con sus distribuidores, que les permite asegurar la disponibilidad
constante de productos de alta calidad.

¢ Red de distribucion robusta: Brasil Motors dispone de una amplia red de

canales y mecanismos que permiten llevar sus productos desde los puntos

de distribucidn hasta los clientes finales garantizando una entrega rapida y
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eficiente.

Flexibilidad en métodos de pago: Brasil Motors ofrece multiples opciones
de pago, desde pago en efectivo hasta financiamiento y planes de pago a
plazos.

Oportunidades:

Alianzas estratégicas: Crear alianzas estratégicas con talleres mecéanicos y
empresas de flotas para aumentar la base de clientes y las ventas.
Expansion de plataformas digitales: Implementar y mejorar el e-
commerce para ofrecer una experiencia Unica y facil de adquirir sus
productos, ademas utilizar las redes sociales (Facebook, Instagram,
Whatsapp y Tik Tok) para promocionar sus productos, interactuar con los
clientes y crear una comunidad activa en linea.

Participacion en ferias y exposiciones: Participar activamente en ferias y
exposiciones automotrices para aumentar la visibilidad de la marca y
establecer contactos comerciales.

Crecimiento del mercado de e-commerce: La implementacion de un e-
commerce ayudara a expandir las ventas y a mejorar el posicionamiento de
la marca.

Innovacién tecnoldgica: Implementacion de tecnologia avanzada en la
gestion de inventarios y atencion al cliente para mejorar la eficiencia

operativa.

Debilidades:

Falta de presencia en linea: Una presencia en linea limitada puede
restringir el alcance y las ventas en el mercado digital.

Competencia intensa: El mercado de repuestos y accesorios de carros es
altamente competitivo, lo que puede presionar los precios y reducir la
rentabilidad de la empresa.

Logistica limitada: La logistica insuficiente que puede causar demoras en

las entregas y afectar a la satisfaccion del cliente.
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¢ Posicionamiento de marca limitada: Baja visibilidad y reconocimiento de
marca en comparacion con competidores ya establecidos en el mercado.

e Estrategias de marketing insuficientes: Estrategias de marketing poco
efectivas o inexistentes que no logran captar la atencion de nuevos clientes

ni retener a los existentes.
Amenazas:

e Cambios en las preferencias de los consumidores: El consumidor es tan
cambiante que puede variar en sus gustos y preferencias, lo que afectaria la
demanda de ciertos productos.

e Pandemias: Las futuras pandemias puede que genere un cierre temporal del
negocio por las restricciones gubernamentales y las medidas de cuarentena
pueden obligar a cerrar temporalmente tiendas fisicas y centros de
distribucion, y por lo tanto se presenta una disminucion en la demanda de
productos debido a la reduccion de movilidad de las personas y la
disminucion del gasto de los consumidores.

e Cambios en la legislaciéon: Nuevas regulaciones gubernamentales sobre la
importacion, distribucion y venta de repuestos que pueden aumentar los
costos operativos y complicar la logistica.

e Incremento de costos logisticos: Aumento en los costos de transporte y
logistica debido a factores como el incremento en los precios de
combustible.

e Recesién econdmica global: Posibles recesiones econdémicas globales

pueden reducir la demanda general de productos y servicios automotrices.
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3.2.4 Matriz EFI

Tabla 14

Matriz de evaluacién de factores internos

_ Importancia  Clasificacion
Factores internos claves y » Valor
Ponderacién Evaluacion

FORTALEZAS:
Amplia variedad de repuestos y
_ ) 8% 3 0.24
accesorios de alta calidad (F1)
Personal capacitado (F2) 9% 3 0.27
Relacion con proveedores (F3) 13% 4 0.52
Red de distribucién robusta (F4)  15% 4 0.6
Flexibilidad en métodos de pago
15% 5 0.75
(F5)
DEBILIDADES:
Falta de presencia en linea (D1) 7% 2 0.14
Competencia intensa (D2) 8% 5 0.4
Logistica limitada (D3) 9% 2 0.18
Posicionamiento de marca
o 9% 2 0.18
limitada (D4)
Estrategias de marketing
7% 1 0.07

insuficientes (D5)
TOTAL: 100% 3.35

Elaborado: El autor

La matriz EFI, dio como resultado de 3.35 para la empresa Brasil Motors, esto
indica que la empresa es fuerte y puede enfrentar las debilidades sin ningln
problema, pero hay areas de mejora como por ejemplo la competencia intensa que
existe en el mercado, lo que la empresa debe implementar mas estrategias de
diferenciacion y asi el valor suba y la empresa siga fuerte y preparada para enfrentar

cualquier debilidad que se les presente.
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3.25 Matriz EFE

Tabla 15

Matriz de evaluacion de factores externos

Importancia  Clasificacion
Factores externos claves _, » Valor
Ponderacion  Evaluacion

OPORTUNIDADES

Alianzas estratégicas

8% 3 0.24
(C1)
Expansion de plataformas
o 12% 2 0.24
digitales (02)
Participacion en ferias y
o 11% 2 0.22
exposiciones (0O3)
Crecimiento del mercado
12% 1 0.12
de e-commerce (04)
Innovacion  tecnoldgica
13% 2 0.26
(05)
AMENAZAS
Cambios en las
preferencias de los 10% 3 0.3
consumidores (A1)
Pandemias (A2) 7% 2 0.14
Cambios en la legislacion
8% 3 0.24
(A3)
Incremento de costos
) 9% 2 0.18
logisticos (A4)
Recesion economica
10% 2 0.2
global (A5)
TOTAL 100% 2.14

Elaborado: El autor

La Matriz EFE, dio como resultado 2.14, esto quiere decir que la empresa tiene
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muchas amenazas y debe aprovechar méas las oportunidades del mercado, por
ejemplo, la innovacion tecnoldgica, las alianzas estrategias, y el crecimiento del
ecommerce, es importante aprovechar mas las oportunidades para que la puntuacion

suba y pueda mejorar la posicion de la empresa Brasil Motors en el entorno externo.
3.3 Analisis e interpretacion de resultados

En el analisis del PESTEL de la empresa Brasil Motors se encuentra en una posicion
estratégica beneficiosa ya que la mayoria de factores son favorables para la
empresa, en el factor politico los aranceles e impuestos que rigen en el territorio
ecuatoriano es favorable, los tratados de libre comercio que tiene Ecuador con otros
paises también es un factor positivo para la empresa, en el factor tecnoldgico
también hay factores que intervienen en la empresa pero de forma positiva porque
ayudaria de manera significativa por temas tecnolégicos que la empresa puede
aplicar e implementar para poder llegar de mejor manera a los usuarios y su
posicionamiento mejore, y demds factores que genera oportunidades para la

empresa Brasil Motors.

En el andlisis de las 5 Fuerzas de Porter, Brasil Motors enfrenta varios desafios en
su entorno competitivo. Los clientes tienen un poder de negociacion alto debido a
la abundante oferta de productos similares en el mercado, lo que facilita que opten
por la competencia. Los proveedores también tienen un poder significativo, dado
gue importan repuestos al por mayor, lo que obliga a la empresa a mantener buenas
relaciones comerciales. La amenaza de nuevos competidores es alta, ya que la
entrada de empresas con propuestas innovadoras puede erosionar la cuota de
mercado de Brasil Motors. Ademas, los productos sustitutos, como servicios de
reparacion alternativos y opciones de transporte publico, pueden reducir la demanda
de sus repuestos. Por altimo, la rivalidad con competidores existentes es intensa, lo
que puede derivar en guerras de precios y presion en los margenes de ganancia.
Ante esto, Brasil Motors debe diferenciarse con productos de calidad, excelente

servicio al cliente y mantenerse agil para adaptarse a los cambios del mercado.

El analisis FODA, Brasil Motors se destaca por su amplia variedad de productos de

alta calidad, personal capacitado, sélidas relaciones con proveedores, una red de
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distribucion eficiente y flexibilidad en métodos de pago. Sin embargo, enfrenta
desafios como la falta de presencia en linea, intensa competencia, logistica limitada,
bajo reconocimiento de marca y estrategias de marketing ineficaces. Las
oportunidades incluyen alianzas estratégicas, expansion digital, participacion en
ferias, crecimiento del e-commerce e innovacion tecnoldgica. Las amenazas
abarcan cambios en las preferencias de los consumidores, pandemias, regulaciones,
costos logisticos y recesiones econdémicas. Para prosperar, Brasil Motors debe

mejorar su presencia en linea, optimizar la logistica y reforzar su marketing.

La Matriz EFI de Brasil Motors arroja un puntaje de 3.35, indicando una posicion
fuerte. La empresa tiene importantes fortalezas en la variedad de productos,
personal capacitado, relaciones con proveedores, distribucion eficiente y
flexibilidad de pago. Sin embargo, debe mejorar su presencia en linea, logistica,
posicionamiento de marca y estrategias de marketing para enfrentar la intensa
competencia. A pesar de las debilidades, su fortaleza general le permite manejarlas,

aunque necesita estrategias de diferenciacion para mantener su ventaja competitiva.

La matriz EFE muestra que las principales oportunidades incluyen alianzas
estratégicas y expansion digital, ambas con alta ponderacién. Sin embargo, el
crecimiento del mercado de e-commerce presenta una valoracion baja. Las
amenazas destacan por cambios en preferencias de consumidores y cambios en las
legislaciones, con alta influencia. La estrategia debe enfocarse en maximizar las
oportunidades claves y mitigar las amenazas significativas para optimizar el

rendimiento global.

3.4. Validacioén de hipotesis

Dado que la investigacion en cuestion tiene un enfoque practico, no se requiere la
formulacién de una hipétesis. La presencia de una hipotesis se justifica en
investigaciones de tipo causal; sin embargo, en este caso particular, al tratarse de
un enfoque exploratorio y descriptivo, la falta de una hipétesis se debe a la
naturaleza misma de la investigacion, donde cada accion provocara una reaccion,
eliminando asi la necesidad de plantear una suposicion previa. Este estudio pretende

inspirar a otros a llevar a cabo investigaciones exploratorias basadas en el tema
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presentado en este documento.
CAPITULO IV.
4 PROPUESTA

En este capitulo se desarrolla un plan de marketing digital para la empresa Brasil
Motors, que ha expresado la necesidad de dicho plan. Se detallaran los objetivos,
los procesos relacionados con las 4P's que actualmente estan en uso, asi como
posibles mejoras en estos aspectos. Se incluye la creacion de un perfil para un
cliente ideal que debe tener la empresa, esto es mas conocido como Buyer Persona
y la propuesta elaborada, que abarca objetivos a mejorar, estrategias asociadas, plan
de accion, presupuestos, plan de contingencia y la medicion de KPls para

comprender lo esencial de la empresa.
4.1 Tema de la propuesta

Plan de marketing digital para la empresa Brasil Motors ubicada en la ciudad de
Quito.

4.2 Objetivos (de la propuesta)

General

e Disefiar un plan de marketing digital para la empresa Brasil Motors que se
encuentra ubicada en la ciudad de Quito.

Especificos
e Incrementar el trafico orgénico al sitio web de Brasil Motors.
e Aumentar la interaccion en las redes sociales de la empresa.
e Mejorar la visibilidad de sus productos a través de estrategias de
promocion y anuncios.
4.3 Desarrollo de la Propuesta.
4.3.1 Marketing Mix:

El marketing mix es fundamental dentro de un plan de marketing ya que permite
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analizar cuatro variables: producto, precio, plaza y promocion, esto con la
finalidad de conocer cual es la situacion de la empresa, saber como emplear
estrategias para un posicionamiento posterior y como cumplir los objetivos de la
empresa, asi como lo menciona (Marketing-Mix-© RED SUMMA, 2019) donde
explica que el marketing mix “Es el conjunto de herramientas y variables que
tiene una organizacion/empresa para cumplir con los objetivos de la entidad y de
su publico objetivo. Este marketing se ejecuta a través de las 4P"s del marketing
que hacen referencia a Product, Price, Placement y Promotion, sus términos en

inglés. Estas se traducen en Producto, Precio, Plaza y Promocion”.
Producto:

Brasil Motors, se enfoca en ofrecer a nuestros clientes una amplia gama de
repuestos para vehiculos de todas las marcas y modelos. Su catalogo incluye desde
piezas de motor, frenos, suspension, hasta accesorios y componentes eléctricos. Se
aseguran de gue todos los repuestos sean de la méas alta calidad y estén certificados

para garantizar su funcionamiento éptimo y durabilidad.

Ademas, trabajan directamente con proveedores confiables y reconocidos en el
mercado automotriz para asegurarnos de que nuestros clientes obtengan repuestos
originales o de alta calidad. Su objetivo es brindar a los conductores la tranquilidad

de saber que estan adquiriendo repuestos confiables y seguros para sus vehiculos.
Precio:

Brasil Motors se esfuerza por establecer precios competitivos en el mercado de
repuestos automotrices. Su objetivo es ofrecer a los clientes un equilibrio entre
calidad y precio, asegurando que estos obtengan el mejor valor por su dinero al
adquirir repuestos para sus vehiculos. Para lograr este objetivo, se realiza un analisis
constante del mercado y de la competencia para garantizar que los precios sean
justos y atractivos para los clientes. Asimismo, la empresa esta abierta a ofrecer
descuentos por volumen de compra o promociones especiales en determinadas
épocas del afio para brindar oportunidades de ahorro a los clientes habituales y

nuevos.
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En Brasil Motors, se entiende la importancia de la transparencia en la fijacion de
precios, por lo que siempre se busca comunicar de manera clara y directa el valor
de los productos y los beneficios que ofrecen a los clientes. EI compromiso de la
empresa es brindar repuestos de calidad a precios accesibles, permitiendo a los
clientes mantener sus vehiculos en éptimas condiciones sin comprometer su

bolsillo.
Plaza:

Brasil Motors se enfoca en garantizar la accesibilidad y conveniencia para sus
clientes al momento de adquirir repuestos para vehiculos. Con una amplia red de
distribucion que abarca diferentes regiones, se asegura de que los clientes tengan

facil acceso a los productos que necesitan.

La empresa cuenta con puntos de venta estratégicamente ubicados en diversas zonas
para brindar comodidad a los clientes al momento de realizar sus compras. Ademas,
Brasil Motors también ofrece la posibilidad de adquirir repuestos a través de su
plataforma en linea, facilitando ain mas el proceso de compra para aquellos que

prefieren la comodidad de hacerlo desde casa.

Brasil Motors gestiona eficientemente el transporte de los repuestos desde los
proveedores hasta sus almacenes fisicos. Estos almacenes son puntos estratégicos
donde se almacenan los productos de manera organizada y segura antes de ser
distribuidos a los puntos de venta. La empresa se asegura de mantener un inventario

actualizado para satisfacer la demanda de sus clientes de manera oportuna.

En sus puntos de venta fisicos, Brasil Motors ofrece una amplia gama de repuestos
automotrices para satisfacer las necesidades de los consumidores. Estos puntos de
venta estan estratégicamente ubicados para facilitar el acceso de los clientes a los
productos y brindarles una experiencia de compra satisfactoria. El personal
capacitado estd disponible para asistir a los clientes y brindarles informacién

detallada sobre los productos.

Brasil Motors se esfuerza por llegar directamente al consumidor final a través de
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sus puntos de venta fisicos, asegurando una entrega rapida y eficiente de los
repuestos automotrices. Ademas, la empresa se preocupa por brindar un servicio al
cliente excepcional para garantizar la satisfaccion de sus compradores y fomentar

la fidelidad a la marca en el mercado de repuestos automotrices.

Promocion:

Brasil Motors implementa diversas estrategias de promocion para destacarse en el
competitivo mercado de repuestos automotrices. La empresa realiza campafas
publicitarias tanto en medios tradicionales como en plataformas digitales para
aumentar la visibilidad de su marca y sus productos. Ademas, Brasil Motors
organiza eventos promocionales, descuentos especiales y promociones en sus

puntos de venta para atraer a nuevos clientes y fidelizar a los existentes.

La compafia también se enfoca en el marketing de relaciones, brindando un
servicio al cliente excepcional y estableciendo programas de fidelizacion para
premiar la lealtad de sus clientes. Con estas estrategias de promocion integrales,
Brasil Motors busca fortalecer su presencia en el mercado y consolidar su posicion

como un referente en el sector de repuestos automotrices.

4.3.2 Buyer Persona:

El Buyer Persona para la empresa Brasil Motors es aquella persona ficticia de un
cliente ideal basado en diferentes caracteristicas, comportamientos, necesidades y
motivaciones, esto se realiza con la finalidad de comprender mejor al publico

objetivo y adoptar estrategias que satisfagan sus necesidades.
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Estos dos perfiles son perfectos para la empresa a continuacion se describe en la

imagen un perfil de mujer y de hombre:

Ana Lopez ( Y (
BIOGRAFIA PERSONALIDAD
Diana Castro mujer de 45 aNos, gue vive an el Creatho Wetodico
sactor Cotocaliao de la cludad de Quito Ecundor _
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amples sstable. tiene too carres, en sus tiempos S s
Bares be gUsts v 8 bUSCOr ALTESOMOS para BU —_——
~ ~
vehuculo, y buscan Ibrog Sobrd 1HEnoiipa Extrovertido Itrovertico
INFORMACION PERSONAL ALOMOLIE Liena Un buen estilo de vida, teew —_—
INgrescs suparoces a SL000, tieon una propia
ompresa y s amante da kas redes sociales ~ s
EDAD 35 afos . J
s N
= = 4 Qué opina de nuestros
X0 M
productos?
MOTIVAQCIONES
PAlS fousdor Log productos de Brasil Motoes son sinplomeinte
mocepoonains. & caldad de oy repuoston
mAGMOLAOes Gue tfrecen e insuperaiin sdemia
EDUCACION Avanzada Devwro e
o sorvicio ¥ diente oo impecable. Sleowra ma
Tenwey dxto empresarial shev't, ptandoo y PO S0 DoUApD
OCUPACION Ingerints Mucinica Contribuye al cuoada del medio amblente na temi Motors a
Culda mucho a La famila 8 repUeSLOn i alla calidad y
ESTADO CIVIL Cazaita
\ J N =
r N 7 -\ O Burtion o0 repueston pard
o en Brasi
GUSTOS Y AFICIONES OBJETIVOS
cauta chumie, aengurando una
Ver poalculas Vnorar 1 negocs Eperenos satetactorsa
Disfrutar do la musos clasioa miontras Inwerte gara e futuro \ )
conduce Aprende sotre of lunconamonts de los vehicuos - "
Ir en busca de actesorios para 3l Ahorra SNro e MEpAracones y ouanlenirmieo
rarvo 3
Tener un buen estilo de vida Redes sociales @ @ o
Pasar Uempo con amigos v 'a famila
\ 7 O 7 O

Ana Lopez es una mujer de 35 afios que vive en Ecuador en el sector de Cotocollao,
Su ocupacién es ingeniera mecénica, es una persona casada, posee un empleo
estable, tiene ingresos superiores a $4000, tiene una propia empresa y es amante de
las redes sociales, tiene 2 carros y siempre esta pendiente de darle un buen cuidado
a los vehiculos. Es sus tiempos libres le gusta ver peliculas, disfrutar de la musica
clasica mientras conduce, ir en busca de accesorios para su carro y pasar tiempo
con amigos y la familia, sus motivaciones son el dinero, tener éxito empresarial,
contribuir al cuidado del medio ambiente y cuidar de su familia, su personalidad se
basa en que es una persona creativa, sentimental y extrovertida, sus objetivos en la
vida es mejorar su negocio, invertir en su futuro, aprender sobre el funcionamiento
de los vehiculos, ahorra dinero en reparaciones y mantenimiento y le gusta tener un
buen estilo de vida.
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camro

e acCea0riIs para AU

Pasar tiempo con amegos y Lo familia

Taner un buen estilo de wia

] .
Juan Martinez ( Y ([ )
BIOGRAFIA PERSONALIDAD
Juan Martinez hombre de 45 afos, que vive Croativo Motodico
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Juan Martinez es un hombre soltero de 45 afios que vive en Ecuador en el sector de

Cotocollao, posee un empleo estable tiene 1 carro en sus tiempos libres le gusta ver

peliculas, disfrutar de la musica clasica mientras conduce, le gusta ir en busca de

accesorios para su carro y le gusta pasar tiempo con su familia y amigos, le gusta

visitar foros en linea de entusiastas de automaoviles, sus principales motivaciones

son disfrutar de la experiencia de conduccion, tener éxito empresarial valora la

eficiencia y tecnologia en los repuestos e automoviles, su personalidad se basa en

ser una persona creativa, muy sentimental y es muy extrovertido, sus objetivos

principales es mejorar el rendimiento de su automovil, buscar repuestos de calidad

para su servicio y tener un buen estilo de vida, es amante a las redes sociales y

utiliza mucho whatsapp, Instagram y tik tok.
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4.4 Desarrollo de las estrategias:

Tabla 16

Estrategias

COD

OBJETIVO

ESTRATEGIA

CANAL

ESTRATEGIAS DE
POSICIONAMIENTO

Al

Crear un posicionamiento
organico en motores de
busqueda en un 20% en todo

el mes de septiembre.

Creacion de un
posicionamiento organico
mediante la optimizacion
de motores de blsqueda
para aumentar la presencia
en linea y el alcance de la

marca.

Sitio Web, motores de

busqueda, Google.

A2

Ejecutar campanas a fin de
generar leads para atraer y
capturar 1,000 leads
calificados en un periodo de

6 meses.

Recopilacion de  datos
valiosos de usuarios para
crear campanias y
monitorear a ellos vy

convertirlos en clientes.

Sitio Web.

A3

Desarrollar contenido

relevante y atractivo en

Creacion de contenido

valioso para atraer trafico

Redes sociales, marketing

de contenidos.
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redes sociales para
aumentar el ndmero de
seguidores en un 25% en 3

meses.

pertinente a las redes
sociales de la empresa para

posicionar la marca.

ESTRATEGIAS DE
COMUNICACION

C1

Aumentar la participacién a
través de publicaciones en
redes sociales en un 20% en

3 meses.

Creacion y publicacién de
contenido valioso en horas

pico que fomente la

participacién de los
seguidores, como
preguntas, encuestas,

concursos y llamados a la

accion.

Redes sociales.

C2

Fortalecer la participacion a
través de email marketing
en un 15% en los préximos

4 meses.

Enviar correos electrénicos
a los actuales y posibles
clientes de la empresa Brasil
Motors, sobre posibles
descuentos, promociones,
nuevos productos 0

anuncios.

Email Marketing.

C3

Incrementar el tiempo de

Incluir videos, infografias y

Pagina web.
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permanencia en el sitio web

en un 20% en los préximos

fotos de los productos para

enriquecer la experiencia

4 meses. del usuario.
ESTRATEGIAS DE N1 Aumentar el | Crear campanas de | Branding, Redes sociales
NOTORIEDAD reconocimiento de la marca | publicidad digital y
en un 20% en los préximos | estrategias de branding en
3 meses. redes sociales
N2 Generar notoriedad | Crear videos pautados en | Instagram, Reels
mediante reels en un 15% en | Instagram para aumentar la
los préximos dos meses. presencia en estas redes
sociales
N3 Expandir la presencia y | Crear contenido de video | Tik Tok.

reconocimiento de la marca
en mercados  digitales
emergentes en plataformas
como Tik Tok en un 50% en

los préximos 3 meses.

marketing a través de la

plataforma tik tok.
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Se han planteado un conjunto de estrategias para la empresa Brasil Motors con la
finalidad de mejorar su presencia online y para atraer nuevos clientes. En las
estrategias de posicionamiento se plante6 la implementacion de estrategias SEO
para tener un buen posicionamiento dentro de los motores de busqueda mas
reconocidos como Google, la creacion de campafias con la finalidad de crear leads
para atraer nuevos clientes, la creacion de contenido de valor para atraer tréfico a
las redes sociales de la empresa Brasil Motors. En cuanto a las estrategias de
comunicacion se propuso aumentar la participacion a través del contenido de redes
sociales para fomentar la participacion de los usuarios, también el fortalecimiento
de la participacion a través del email marketing y por Gltimo la implementacion de
videos y fotos en su fanpage para enriquecer la experiencia del consumidor. Por
ultimo, en cuanto a las estrategias de notoriedad se proporciond crear camparias de
publicidad digital y estrategias de branding en redes sociales, la creacion de videos
pautados en Instagram para aumentar la presencia en esa red social y la creacion de

video marketing en la plataforma Tik Tok.
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Tabla 17

Plan de accion

PLAN DE ACCION PARA PLAN DE MARKETING

Actividad

Responsable

Plazo

1. Motores de basqueda

Posicionamiento

Implementacion de pluggins en
pagina web como Woocomerce que
me ayude a mejorar el
posicionamiento en motores de
busqueda.

Desarrollador web

Semana 1 del Mes 1

Creacion de cuenta en la plataforma
Google Analitycs

Especialista en marketing
digital

Semana 2 del Mes 1

ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

Mejora de la pagina web utilizando | Especialista en marketing Semana 3y 4 del
(CDN) red de distribucién de digital Mes 1
contenido

2. Camparias con Leads | Utilizar pop ups y banners dentro de | Desarrollador web Semana 3y 4 del
la pagina web para que se suscriban Mes 1

E-books o guias detalladas de
consejos sobre el mantenimiento de
carros a cambio de datos de los
usuarios

Desarrollador web

Semana 1y 2 del
Mes 2
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Crear anuncios dirigidos en redes Especialista en marketing Semanaly 2 del
sociales para atraer leads digital Mes 2
cualificados mediante contenido
audiovisual y formularios

3. Contenido relevante Investigacion de mercado y de Especialista en marketing Semana ly 2 del
competidores digital Mes 3
Desarrollo de calendario de Especialista en marketing Semana 3y 4 del
contenidos digital Mes 3
Creacion de contenido de calidad Disefiador Gréfico Semana 3y 4 del
para redes sociales (Facebook e Mes 3

Instagram)

ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

1. Participacion en redes
sociales

Comunicacion

Investigacion de mercado y de
competidores

Especialista en marketing
digital

Semana 1y 2 del
Mes 4

Llamados a la accién en redes
sociales

Especialista en marketing
digital

Semana 1y 2 del
Mes 4

Creacion de encuestas y giveaway en
redes sociales

Especialista en marketing
digital

Semana 2, 3y 4 del
Mes 4

2. Disefo Gréafico

Segmentar los correos electrénicos Especialista en marketing Semana 3y 4 del
segun los intereses digital Mes 4
Disefio de emails personalizados con | Especialista en marketing Semana 1y 2 del
promociones y descuentos digital Mes 5

Compartir historias de éxito y
testimonios de clientes

Especialista en marketing
digital

Semana 2 del Mes 5

3. Sitio Web

Mejorar la fan page con imagenes y
videos

Desarrollador web, disefiador

grafico

Semana 2 y 3 del
Mes 5
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ESTRATEGIAS DE NOTORIEDAD

Simplificar la estructura de Desarrollador web, disefiador | Semana 2 y 3 del
navegacion grafico Mes 5
Compartir consejos para mantener y | Especialista en marketing Semana 2y 3 del
mejorar el rendimiento del carro digital Mes 5

1. Reconocimiento de Notoriedad

marca Colaboraciones con influencers Community Manager Semana 3y 4 del
reconocidos en el sector automotriz Mes 5
Organizar promociones en redes Especialista en marketing Semana 3y 4 del
sociales digital Mes 5

Crear campaiias de anuncios de
busqueda de Google (Google Ads)

Especialista en marketing
digital

Semana 1y 2 del
Mes 6

2. Video Marketing Identificar videos en tendencia con Community Manager Semana 1y 2 del
hastags Mes 6
Creacion de videos atractivos Disefador Gréafico Semana 3y 4 del
Mes 6
Publicacion y distribucion de Community Manager Semana 3y 4 del
contenido audiovisual en redes Mes 6
sociales
3. Expandir la presencia | Creacion de la plataforma Tik Tok Especialista en marketing Semana 3y 4 del
online digital Mes 6
Creacion de herramientas SEO Especialista en marketing Semana 3y 4 del
digital Mes 6
Monitorear métricas de visualizacién | Especialista en marketing Semana 3y 4 del
a través de Tik Tok Ads digital Mes 6
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Se ha implementado un plan estratégico de accion, donde se detallan las acciones,
el encargado y el plazo de cada actividad. Dentro del plan estratégico se propusieron
3 estrategias para la empresa Brasil Motors. En estrategias de posicionamiento se
propuso la implementacion a motores de busqueda, la creacion de camparias con
leads, y la importancia del contenido relevante y valioso en redes sociales, en
estrategias de comunicacion se propuso la participacion en redes sociales,
actividades con el email marketing y que mejoras realizar dentro del sitio web, en
estrategias de notoriedad se propuso la colaboracion con influencers y campafas
promocionales en redes sociales, el video marketing y la creacion de la red social
tik tok, herramientas SEO y monitorear las métricas de visualizacion, los
encargados de estas actividades van desde desarrollador web, especialista en

marketing digital, disefiador grafico y community manager.
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Figura 11

Presupuesto

MES 1 MES 2 LANZAMIENTO | MES 3 INVESTIGACION . -

TIEMPO| . - N MES 4 INTERACCION MES S MES 6 INVESTIGACION
PLANIFICACION Y Y CREACION DE Y CREACION DE - - -
- COMPROMISO Y ANALISIS INTERACCION Y EVALUACION
OPTIMIZACION CONTENIDO CONTENIDO

ACTIVIDADES SEM 1 |SEM 2 |SEM3 |SEM4 |SEM 1 |SEM 2 |SEM3 [SEM4 |SEM 1 [SEM 2 |SEM3 |SEM4 |SEM 1 |SEM 2 |SEM3 |SEM4 |SEM 1 [SEM 2 [SEM3 |SEM4 |SEM 1 |SEM 2 |SEM3 |SEM4
Planificacidn Dezarrollo Creacidn de Eanfiguracion de Creacion de tik

Planificacidny nificacion » Creacidny Manitoreo de L role Investigacidn y Muevo Disefic de Email Creacidn de campafias L.
. oprtimizacion de L - Inwestigacion creacion de o i i ~ S tak u evaluacidn

estrategias P contenidaimicial | rendimiento . planificacidn Contenidoy Marketing ruevo contenida|  publicitarias u o
paginaweb contenida ; . N de métricas
Email Marketing tendencias

Implementacion de pluggins a la
pagina web

Configuracion de Google Analitycs,
Google ADS y Facebook ADS

Desarrollo del plan de contenidos y
calendario editorial

Optimizar la pagina web con la red de
distribucion de contenidos (CON)

Optimizar la pagina web con banners y
pop ups

Disenar ebooks o guias detalladas a
cambio de suscripciones de usuarios

Crear y subir videos promocionales y
tutoriales

Disefiar formularios para redes
sociales

Monitorear rendimiento inicial y
ajustar anuncios segln sea necesario

Investigacion de mercado y de

competidores
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Desarrollo del plan de contenidos

Creacidn de contenido especifico para
redes sociales (Instagram y Facebook)

Investigacion de mercado y de
competidores

Implementacien de llamados a la
accién en redes sociales

Creacion de giveaways, encuestas y
eventos online

Creacion de campafias publicitarias
para redes sociales

Creacion de correo empresarial

Analisis de datos obtenidos para
segmentar los correos a los usuarios

Disefio de emails personalizados con
promociones y descuentos

Compartir historias de éxito de los
usuarios.

Optimizar la fan page con imagenes y
videos

Realizar colaboraciones con
influencers

Organizar promociones en redes social

Creacion de campafias publicitarias en
Google ADS

Identificacion de tendencias
audiovisuales

Creacién y publicacion de contenido
de valor audiovisual

Creacion de la red social Tik Tok y SEO

Monitorear metricas
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Se ha realizado un cronograma donde se ubicaron las acciones mencionadas anteriormente en el plan de accion y se planteo el plazo en el
que se van a realizar cada una de ellas, asignandolo a cada una en los 6 meses para que la empresa tenga una buena coordinacion y se realice

un seguimiento a cada una de ellas para mejorar.

Tabla 18

Presupuesto

Presupuesto de Plan de marketing digital

MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MES5 |MES6 | TOTAL
SEMESTRAL

1. Publicidad Digital
Google Ads 300,00 | 300,00 |300,00 |300,00 |300,00 300,00 |1.800,00
Woocomerce 500,00 | 500,00 |500,00 |500,00 |500,00 |[500,00 |3.000,00
Facebook/Instagram Ads 400,00 |400,00 |400,00 |400,00 |400,00 |400,00 |2.400,00
Publicidad en otras plataformas (ej. TikTok) 100,00 | 100,00 |100,00 |100,00 | 100,00 | 100,00 |600,00
Total 1.300,0 | 1.300,0 |1.300,0 |1.300,0 |1.300,0 |1.300,0 | 7.800,00

0 0 0 0 0 0
2. Creacion de Contenido
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Videos promocionales y tutoriales 500,00 | 500,00 |500,00 |500,00 |500,00 |500,00 |3.000,00
Encuestas y contenido visual 200,00 | 200,00 | 200,00 | 200,00 |200,00 |200,00 |1.200,00
Fotografia profesional para contenido 200,00 | 200,00 | 200,00 | 200,00 |200,00 |200,00 |1.200,00
Total 900,00 | 900,00 |900,00 |[900,00 |900,00 |900,00 |5.400,00
3. Disefio Grafico
Disefio de anuncios, banners y pop ups 200,00 | 200,00 | 200,00 |200,00 |200,00 |200,00 [1.200,00
Disefio de ebooks y guias detalladas 150,00 | 150,00 |150,00 |150,00 | 150,00 | 150,00 | 900,00
Disefio de fan page 200,00 | 200,00 |200,00 |Z200,00 |200,00 |200,00 |1.200,00
Disefio de emails 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 |150,00 | 150,00 | 900,00
Total 700,00 | 700,00 | 700,00 |700,00 |700,00 |700,00 |4.200,00
4. Herramientas de Marketing
Email marketing (ej. Mailchimp) 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 300,00
Herramientas de SEO (ej. SEMrush, Ahrefs) 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 | 900,00
Total 200,00 | 200,00 |200,00 |Z200,00 |200,00 |200,00 |1.200,00
5. Mano de Obra
Especialista en marketing digital 1.000,0 |1.000,0 |1.000,0 |1.000,0 |1.000,0 |1.000,0 |6.000,00
0 0 0 0 0 0
Community Manager 900,00 |900,00 |900,00 |900,00 |900,00 |900,00 |5.400,00
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Disefiador gréafico 600,00 | 600,00 |600,00 |600,00 |600,00 |60000 |3.600,00

Desarrollador web 600,00 | 600,00 |600,00 |600,00 |600,00 |600,00 |3.600,00

Total 3.100,0 |3.100,0 |3.100,0 |3.100,0 |3.100,0 |3.100,0 | 18.600,00
0 0 0 0 0 0

6. Otros Gastos

Eventos y promociones online (giveaways): 100,00 | 100,00 |100,00 |100,00 |100,00 | 100,00 |600,00

Total 100,00 | 100,00 |100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 600,00

PRESUPUESTO TOTAL 6.300,0 |6.300,0 |6.300,0 |6.300,0 |6.300,0 |6.300,0 |37.800,00
0 0 0 0 0 0

Se realiz6 un presupuesto a cada actividad de marketing digital para tener una proyeccion en los 6 meses de cuanto se tiene que invertir, esto
es importante ya que permite tener un control preciso sobre los costos asociados con cada accion de marketing, lo que evita excesos
presupuestarios y ayuda a optimizar el uso de los recursos financieros, ademas contar con un presupuesto ayuda a tomar decisiones informadas

sobre donde y como invertir los recursos de manera mas efectiva y estratégica.
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Tabla 19

Plan de Contingencia

PLAN DE CONTINGENCIA DE MKD

ACCIONES

RIESGO

PREVENTIVA

CORRECTIVA

RECURSOS
ALTERNATIVOS

1. Motores de

busqueda

Penalizaciones por
Motores de
busqueda
consideradas spam o

manipulativas

Monitoreo constante y

auditorias SEO periddicas

Desautorizacion de enlaces

toxicos

Diversificacion de fuentes

de trafico

2. Campanfas con

leads

Leads de baja

calidad

Realizar una segmentacion
y calificacion de leads para
dirigir los esfuerzos de

marketing a los prospectos

mas relevantes

Analizar y ajustar
camparias existentes para
mejorar su efectividad y

eficiencia.

Utilizar herramientas con
inteligencia artificial para
mejorar la segmentacion
calificacién y nurturing de

leads
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Costos elevados por

lead

Realizar una optimizacion
de landing pages para
convertir visitantes leads de

alta calidad

Implementar técticas de
leads nurturing para
convertir leads de baja
calidad en leads calificados
a lo largo del tiempo

3. Contenido

relevante

Falta de originalidad

en el contenido

Crear un calendario de
contenidos detallado y con
anticipacion, incluyendo
fechas limite y

responsables.

Identificar piezas de
contenido mas exitosas y
crear contenido similar

para replicar el éxito

Seleccionar y compartir
contenido relevante y de
alta calidad de otras fuentes
para complementar el
contenido original y
mantener a la audiencia

informada

4. Participacion en
redes sociales

Falta de engagement
en redes sociales

Crear un calendario de
contenidos detallado y con
anticipacion para mantener

una presencia activa

Desarrollar y ejecutar
campafias especificas para
aumentar la participacion
de la audiencia en redes

sociales

Participar activamente en
grupos y comunidades

relevantes en redes sociales
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5. Disefo Grafico

Falta de
disponibilidad del

disefiador gréfico.

Tener una lista de
disefadores freelance o
agencias de disefio como

respaldo.

Subcontratar trabajos de
disefio a terceros si el
disefiador principal no esta
disponible.

Utilizar herramientas de
disefio en linea (ej. Canva)
para crear graficos basicos

de manera répida.

6. Sitio web

Problemas técnicos

en el sitio web.

Mantener el sitio web
actualizado y realizar
revisiones técnicas

periddicas.

Tener un desarrollador web
disponible para solucionar

problemas rapidamente.

Utilizar una copia de
seguridad del sitio web
para restaurarlo si es

necesario.

Crisis de reputacion

en sitio web.

Monitorear las menciones y
comentarios en redes

sociales constantemente.

Responder rapidamente y
de manera profesional a
cualquier critica o

comentario negativo.

Contratar a una agencia de
relaciones publicas para
manejar la crisis si es

necesario.

7. Reconocimiento

de marca

Competencia intensa

Desarrollar una estrategia
de branding que abarque
todos los puntos de

contacto con los clientes

Lanzar camparias de
publicidad especificas para
aumentar la visibilidad y el

reconocimiento de marca

Crear y distribuir contenido
de alta calidad y relevante
que posicione a la marca
como lider de pensamiento

en su industria.
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en segmentos de mercado

clave.

8. Video Marketing

Produccién de baja

Planificar y desarrollar

Analizar el rendimiento de

Colaborar con influencers y

coordinacién

exhaustivo de los canales
online para identificar los
maés adecuados para la
audiencia objetivo

los canales actuales y
ajustar la estrategia segun
los resultados y feedback
recibido.

calidad guiones detallados para los videos actuales y creadores de contenido que
asegurar que cada video realizar ajustes para tengan experiencia en la
tenga un proposito claroy | mejorar su calidad y produccién de videos
un mensaje coherente. relevancia. atractivos.
9. Presencia online | Falta de Realizar un anélisis Evaluar el rendimiento de | Implementar estrategias de

SEO y marketing de
contenidos para mejorar la
visibilidad organica y
atraer trafico de calidad.

El plan de contingencia para la empresa Brasil Motors ya que puede anticipar y responder de manera efectiva a posibles imprevistos o

situaciones inesperadas que puedan surgir. Este plan de contingencia actlia como un salvavidas en momentos de crisis, permitiendo a la

empresa mantener la estabilidad y continuidad de sus operaciones. Ademas, este plan ayuda a minimizar el impacto negativo de cualquier

eventualidad en las estrategias de marketing, permitiendo una respuesta rapida y efectiva que protege la imagen y el desempefio general de

la empresa en el entorno digital.
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Tabla 20

KPIS

Estrategia de Marketing | Objetivo SMART KPI Diminutivo | Férmula Interpretacién
Creacion de un Crear un Posicionamiento en PMB ((Posicionamiento Actual - | Mejora porcentual en el
posicionamiento organico | posicionamiento Motores de Busqueda Posicionamiento Inicial) / | posicionamiento en
mediante la optimizacion | organico en motores Posicionamiento Inicial) * | motores de blsqueda.
de motores de blsqueda de busqueda en un 100
para aumentar la presencia | 20% en todo el mes
en lineay el alcance de la | de septiembre.
marca.
Recopilacién de datos Ejecutar campafiasa | Leads Calificados LCG (Leads Calificados / Cantidad de leads
valiosos de usuarios para | fin de generar leads Generados Periodo de Tiempo) * 100 | calificados generados
crear campanas y para atraer y capturar durante el periodo
monitorear a ellos y 1,000 leads especifico.
convertirlos en clientes. calificados en un

periodo de 6 meses.
Creacion de contenido Aumentar el trafico Tréfico en Redes TRS ((Tréfico Actual - Trafico | Incremento porcentual en

valioso para atraer trafico
pertinente a las redes
sociales de la empresa
para posicionar la marca.

en redes sociales en
un 25% en los
préximos tres meses.

Sociales

Inicial) / Tréfico Inicial) *
100

el trafico generado por
contenido en redes
sociales.
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Creacion y publicacion de | Incrementar la Participacion de PS ((Participacion Actual - Aumento porcentual en la
contenido valioso en horas | participacion de los Seguidores Participacion Inicial) / participacion de los
pico que fomente la seguidores en un 25% Participacion Inicial) * 100 | seguidores en
participacion de los en los proximos tres publicaciones.
seguidores, como meses.
preguntas, encuestas,
concursos y llamados a la
accion.
Enviar correos Incrementar la tasa de | Tasa de Apertura de TAC (Correos Abiertos / Porcentaje de apertura de
electronicos a los actuales | apertura de correos Correos Electrdnicos Correos Enviados) * 100 correos electrénicos
y posibles clientes de la electrénicos en un enviados.
empresa Brasil Motors 15% en los proximos
sobre posibles descuentos, | cuatro meses.
promociones, nuevos
productos o0 anuncios.
Incluir videos, infografias | Aumentar el tiempo Tiempo de TPSW ((Tiempo Actual - Tiempo | Incremento porcentual en
y fotos de los productos de permanenciaen el | Permanencia en el Inicial) / Tiempo Inicial) * | el tiempo que los usuarios
para enriquecer la sitio web en un 20% Sitio Web 100 permanecen en el sitio
experiencia del usuario. en los proximos web.

cuatro meses.
Crear campafias de Incrementar la Notoriedad de Marca | NM ((Notoriedad Actual - Incremento porcentual en
publicidad digital y notoriedad de la Notoriedad Inicial) / la notoriedad de la marca
estrategias de branding en | marca en un 20% en Notoriedad Inicial) * 100 | en redes sociales.
redes sociales. los préximos tres

meses.
Crear videos pautados en | Incrementar la Visualizacion de VVI ((Visualizaciones Actuales | Incremento porcentual en

Instagram para aumentar
la presencia en estas redes
sociales.

visualizacion de
videos en Instagram
en un 15% en los
préximos dos meses.

Videos en Instagram

- Visualizaciones Iniciales)
/ Visualizaciones Iniciales)
*100

la visualizacion de videos
en Instagram.
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Crear contenido de video | Aumentar la Interaccion en TikTok | ITT ((Interaccion Actual - Incremento porcentual en
marketing a traveés de la interaccion en TikTok Interaccion Inicial) / la interaccion de usuarios
plataforma TikTok. en un 50% en los

Interaccion Inicial) * 100 | en TikTok.

préximos tres meses.

Los KPIS son fundamentales dentro del plan de marketing es por eso que se realizd una tabla donde estan los objetivos, estrategias , KPI y

su respectiva formula para calcular éxito y que impacto tendria al implementar estas estrategias de posicionamiento, comunicacion y
notoriedad.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este apartado se debe realizar las conclusiones en funcion de los objetivos

planteados y las recomendaciones en correspondencia de las conclusiones.

Conclusiones:

La implementacion de estrategias de marketing digital es esencial para
aumentar la visibilidad y el reconocimiento de marca de Brasil Motors,
especialmente a través de campafias en redes sociales y colaboraciones con
influencers del sector automotriz.

Las estrategias centradas en la creacion y distribucion de contenido
relevante y atractivo logran captar la atencién de la audiencia objetivo,
resultando en un aumento significativo del engagement y la interaccion con
la marca.

La presencia en diversas plataformas digitales permite a Brasil Motors
alcanzar a una audiencia mas amplia y diversa, optimizando el alcance y la

efectividad de campafias publicitarias.

Recomendaciones:

Optimizar el sitio web de Brasil Motors implementando imagenes y videos,
e implementar el ecommerce en la pagina web actual.

Implementar el marketing de contenidos en redes sociales, con estrategias
SEM y SEO en motores de blsqueda para incrementar el alcance.
Implementar el pautaje en redes sociales para llegar al publico objetivo y

captar nuevos clientes.
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