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RESUMEN
El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo principal disefiar un plan de marketing
digital para mejorar el posicionamiento de la empresa “Team Digital” en Azogues. A través de un
diagnostico situacional, se identificd que le falta de estrategias planificadas limita la visibilidad
del negocio, dependiendo exclusivamente del crecimiento organico. La metodologia aplicada es
de caracter descriptivo con un enfoque mixto, utilizando herramientas como encuestas y el mistery
shopper. Estos instrumentos permitieron recolectar datos precisos sobre las debilidades en la

atencion al cliente y la interaccion en plataformas digitales.

Como resultado de la investigacion, se proponen estrategias que combinan el mix de marketing
con el fortalecimiento de la estructura administrativa y operativa de la empresa. Las tacticas
incluyen la creacion de contenido enfocado en la confianza del consumidor y la formalizacion de
procesos internos para optimizar la experiencia de compra. La validacion financiera del plan
demuestra una alta rentabilidad, con un retorno de inversion de 139% en un periodo de seis meses.
Se concluye que la profesionalizacién de la gestion digital es clave para la sostenibilidad del

negocio en el mercado tecnolédgico.

Palabras clave: Posicionamiento, Estrategias, Resultados, Visibilidad
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ABSTRAC

This research project aims to design a digital marketing plan to improve the positioning of the
company “Team Digital” in Azogues. Through a situational diagnosis, it was identified that the
lack of planned strategies limits the business’s visibility, relying exclusively on organic growth.
The methodology applied is descriptive in nature with a mixed-methods approach, using tools such
as surveys and mystery shopper techniques. These instruments allowed the collection of precise

data regarding weaknesses in customer service and interaction on digital platforms.

As a result of the research, strategies are proposed that combine the marketing mix with the
strengthening of the company’s administrative and operational structure. The tactics include the
creation of content focused on building consumer trust and the formalization of internal processes
to optimize the purchasing experience. The financial validation of the plan demonstrates high
profitability, with a 139% return on investment over a six-month period. It is concluded that the
professionalization of digital management is key to the sustainability of the business in the
technology market.

Traducido por: Chat gpt

Keywords: Positioning, Strategies, Results, Visibility
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Introduccion

El presente trabajo de titulacion se encuentra estructurado en cuatro capitulos fundamentales que
guian el desarrollo del plan de marketing digital. En el capitulo I se centra en el marco tedrico,
donde se establecen las bases conceptuales y cientificas que sustentan todas las bases conceptuales
y cientificas que sustentan toda la investigacion. En esta parte, se plantean soluciones al problema
identificado mediante el andlisis de teorias de autores reconocidos en marketing y
posicionamiento. Esto permite que la propuesta no sea solo préctica, sino que cuente con un

respaldo académico so6lido para el mercado.

En el capitulo II, se define y disefia el método investigativo que mejor se ajusta a las necesidades
de la empresa y a la solucion del problema. A través de este disefio metodoldgico, se seleccionan
las herramientas y técnicas adecuadas para recolectar informacion relevante sobre el consumidor
y el entorno. Este enfoque permite trazar un camino claro hacia la solucidn, asegurando que el
proceso de recoleccion de datos sea riguroso y aporte valor real. El disefio metodolégico garantiza

que cada paso ejecutado esté alineado con los objetivos de la empresa.

El capitulo III aborda el diagnostico situacional mediante el andlisis mediante el analisis detallado
del macro y microentorno de la organizacion, utilizando el PESTEL y Porter. En esta seccion se
aplican y analizan los métodos cualitativos y cuantitativos, como las encuestas y el mistery
shopper, para ampliar las opciones. Esta interpretacion de datos es crucial para identificar las
oportunidades de mercado y las debilidades internas que deben ser corregidas de forma inmediata.

Gracias a este diagnoéstico, es posible comprender la realidad competitiva frente a otros factores.
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Por ultimo, en el capitulo IV desarrolla la propuesta estratégica, la cual abarca tanto el mix de
marketing como el fortalecimiento de la estructura administrativa. La finalidad de este ultimo
apartado es potenciar la marca, formalizar los procesos internos y generar un crecimiento
sostenible en el mercado digital. Con la implementacion de estas tacticas y su respectiva validacion
financiera, se busca que y su respectiva validacion financiera, se busca que Team Digital logre un
posicionamiento sdlido y duradero. La propuesta concluye con el andlisis de rentabilidad que

asegura que la inversion realizada genere los beneficios esperados.



ANTECEDENTES

Al analizar los proyectos que han sido desarrollados por RETINA publicidad
Corporativa ¢ Insumos Médicos RM, se puede observar que ambas empresas coinciden que el
marketing digital es una estrategia fundamental clave e importante para la mejora del

posicionamiento y la visibilidad de las empresas en el mercado.

En el caso de RETINA, la ejecucion de estrategias digitales que estén enfocadas en la
creatividad, innovacion y también en los servicios virtuales que favorece el fortalecimiento de su
reconocimiento y poder alcanzar y ampliar en el mercado digital. Podemos evidenciar que una
adecuada planificacion estratégica impulsa a el crecimiento y la diferenciaciéon competitiva. De
igual manera, el proyecto de Insumos Médicos RM, se evidencia que la falta de conocimiento y
las estrategias de marketing digital limita la comunicacion e impactando de manera negativa el
reconocimiento y el posicionamiento de la marca, esto refuerza la necesidad de implementar

herramientas digitales adecuadas.

Con base al analisis realizado, el proyecto Team Digital se presenta como una alternativa
para aplicar estrategias digitales adecuadas que ayuden a superar los problemas comunes, como la
falta de segmentacion del publico, la falta de constancia y la falta de estrategias claras en redes
sociales. La principal ventaja es fortalecer la presencia y el posicionamiento digital de la marca en
la ciudad de Azogues, y asi aumentar la interaccion con el publico y poder mejorar el
reconocimiento de la empresa y que sea competitiva dentro de las plataformas digitales. De igual
manera, se proyecta que la aplicacion efectiva del marketing digital y fortalezca la presencia de la
marca y que permita captar nuevos clientes potenciales y que beneficie el crecimiento de la

empresa a largo plazo.



PROBLEMA

Hoy en dia, el entorno digital se ha transformado en un elemento fundamental para el desarrollo y
posicionamiento para cualquier empresa. La reputacion digital se construye cuando los clientes se
sienten satisfechos y empiezan a recomendar la marca y comparten comentarios positivos que
contribuyen al incremento de la visibilidad y la credibilidad en las plataformas digitales. (Kotler,

2016)

La empresa “Team Digital”, ubicada en la ciudad de Azogues cuenta con aproximadamente dos
afios en el mercado y esta dedicada a la venta de productos tecnoldgicos como celulares, consolas,
videojuegos digitales y accesorios, ademas articulos de moda urbana. Aunque ofrece productos de
buena calidad y haber presentado crecimiento en el aspecto digital, mediante el uso de catdlogos

digitales, la empresa tiene falencias en la presencia y posicionamiento en las plataformas digitales.

Uno de los principales problemas que se ha identificado es la limitada visibilidad de la marca en
las plataformas digitales, lo que ha generado que el negocio se conozca Unicamente por el “boca a
boca”. Esto hace que no se estd haciendo un buen uso de las herramientas digitales y esto reduce
la proyeccion de la empresa y reduce la posibilidad de atraer nuevos consumidores en las

plataformas digitales.

De acuerdo con (Chaffey & Chadwick, 2019), las plataformas digitales permiten que las empresas
conecten e interactuen con los consumidores y poder adecuarse a las necesidades y fortalecer la
relacion con ellos. No obstante, la deficiente gestion planificada y estratégica de las plataformas
digitales en Team Digital ha generado una baja interaccion, escaso reconocimiento y una limitada

competitividad frente a otras empresas que si hacen un uso eficiente de las plataformas digitales.
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Como consecuencia, la empresa no ha logrado fortalecer una presencia digital sélida en la
percepcion de los consumidores de la Ciudad de Azogues, y esto limita el crecimiento y el

desarrollo en el mercado digital.



ESPINA DE PESCADO

comunicacion online

Contenidos digitales poco diferenciados

Subcausa 1: No se ha aprovechado las
herramientas digitales (WhatsApp Business
o tiendas en linea)

Subcausa 1: No resalta las ventajas y lo

Subcausa 1: Carencia de estudios de los bueno de los productos.

precios respecto al mercado.
Subcausa 2: Nuestro valor agregado no
se destaca.

Subcausa 2: Falta de innovacion para
mostrar y explicar los productos en redes
sociales.

Subcausa 2: Falta y Mejora de Google
Maps o la Ubicacion digital

Competidores con mejor posicionamiento
digital

Estrategias de marketing digital poco
planificada

Escasa organizacion con los proveedores
para hacer marketing en conjunto.

Subcausa 1: Escasez de apoyo o
promociones por parte de los proveedores

Subcausa 1: Empresas con mayor capital
para invertir en publicidad en las
plataformas digitales
Subcausa 2: Mejorar y optimizar el
contenido visual y atencion al cliente.

Subcausa 1: Escasez de contenido o
publicaciones

Subcausa 2: No se emplean
promociones o materiales que ofrezcan
los proveedores.

Subcausa 2: Falta de inversion en la
publicidad digital (Meta y Google ADS)

Ilustracion 1 Espina de Pescado



JUSTIFICACION

En el presente proyecto se tiene como finalidad el fortalecimiento y desarrollo de las
plataformas digitales de la empresa Team Digital, teniendo en cuenta la relevancia que han
adquirido las plataformas digitales como herramientas esenciales para el posicionamiento, la
visibilidad y el crecimiento de las empresas. En el entorno altamente competitivo y digital, la
ejecucion de estrategias de marketing digital adecuadas facilita la comunicacion entre las empresas

con sus clientes, permitiendo incrementar el alcance y mejorar el posicionamiento en el mercado.

Es importante que “Team Digital” aproveche de forma estratégica las redes sociales y
las diferentes plataformas digitales para dar a conocer su cartera de productos, destacandose por
su calidad, accesibilidad y su variedad. A través de una correcta planificacion de contenido y la
implementacién de estrategias digitales, como resultado la empresa puede dar a conocer su

identidad y establecer relaciones sélidas con los clientes y posibles clientes.

La realizacion de este proyecto funcionard como una herramienta para impulsar y
optimizar la gestion de las plataformas digitales, lo que ayuda al aumento de la visibilidad de la
empresa, mejorara la interaccion entre la empresa y los usuarios, e incrementara la presencia de la
marca en el mercado de Azogues. Permitird atraer y poder fidelizar a clientes actuales y

potenciales.

Los beneficios que se esperan obtener de este proyecto se orientan al fortalecimiento del
posicionamiento de “Team Digital”, asi como la creacion de una imagen solidad y confiable. El

proyecto representara un aporte académico y practico, debido a que permitira la aplicacion de



conocimientos de marketing y marketing digital en un contexto real, generando resultados que

pueden ser tomados como referencia para futuros proyectos en el entorno tecnologico.

OBJETIVOS

OBEJTIVO GENERAL

Proponer un plan de Marketing Digital para la empresa “Team Digital” posicionando a

la misma mediante estrategias eficientes en el periodo 2025 - 2026.

OBJETIVO ESPECIFICO

1. Fundamentar teodrica y conceptualmente la ejecucion de este plan, con teorias y
conceptos de autores reconocidos: Busca respaldar este plan de Marketing Digital
con bases solidas y reconocidas antes de implementar cualquier estrategia.

2. Indicar la metodologia de investigacion adecuada para la elaboracion de este plan
de marketing digital: Coémo se va a recopilar, analizar y procesar toda la
informacion que se presentara en este trabajo.

3. Analizar los entornos macro y micro para su posterior interpretacion de datos y
formulacion de la Matriz FODA: Comprender los entornos macro y micro para
poder tomar decisiones estratégicas para el futuro de la empresa.

4. Proponer estrategias de marketing que permitan el posicionamiento deseado:
Definir estrategias especificas de Marketing Digital que ayuden a lograr el

posicionamiento tanto en el mercado como la percepcion de los consumidores.



CAPITULO1

En el ambito empresarial la evolucion acelerada de la tecnologia y también a los cambios contantes
en el comportamiento de los consumidores, ha cambiado la manera en que las empresas establecen
comunicacion y compiten en el mercado. El marketing digital es considerado un pilar fundamental
para emprendedores y empresas hace que logren mantenerse actualizados, competitivos y
presentes en la memoria y preferencia de los consumidores. En este marco teorico se tratard
conceptos clave relacionados con la importancia del marketing digital y el posicionamiento en el
mercado, los cuales son esenciales para el negocio “Team Digital”, ya que estas herramientas nos
permiten aumentar la visibilidad y poder fortalecer la identidad de marca y conectar de manera
efectiva al publico objetivo. Mediante la revision de distintos autores reconocidos y estudios
recientes, se fundamentan por qué las estrategias digitales se han convertido una parte importante

para el crecimiento y visibilidad.

1. Marco Teorico

1.1 Marketing digital como herramienta de crecimiento empresarial

El entorno empresarial se caracteriza por un cambio constante, lo que obliga a las organizaciones
a adaptarse e innovar de manera continua para no perder competitividad. En este contexto, el
marketing digital representa actualmente un recurso estratégico clave, ya que permite a las
empresas y emprendimientos posicionarse de manera mas efectiva en el mercado y promover sus
productos y servicios en el mercado y promocionar sus productos o utilizando medios digitales de

alto alcance y bajo costo.
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Segtin (Clarkent, 2021) que el marketing digital facilita la conexion directa entre las empresas y
sus publicos objetivos, optimizando los procesos de comunicacion y fortaleciéndola imagen de
marca en entornos digitales. De manera complementaria, el uso adecuado de herramientas digitales
facilita a las empresas el andlisis del comportamiento del consumidor y la formulacion de
estrategias efectivas mas personalizadas. El marketing digital contribuye al crecimiento
empresarial al mejorar la visibilidad, la interaccion con los clientes y la medicion de resultados en

tiempo real.

En relacion con el planteamiento del problema, estas teorias evidencian que la correcta
implementacién del marketing digital es clave para que la empresa Team Digital pueda
incrementar su alcance, adaptarse a los cambios del mercado y optimizar su posicion competitiva

en el sector tecnologico y de entretenimiento.

1.2 Presencia y posicionamiento de marca en plataformas digitales

El posicionamiento de marca contribuye un elemento clave dentro del marketing, ya que se enfoca
en la forma en que una empresa o marca es percibida por los consumidores. Segun Keller y Kotler
(UNLP) definen el posicionamiento se define como el proceso de estructurar la oferta y la imagen
de una empresa con el proposito de que estas ocupen un lugar diferenciado y significativo en la
percepcion del consumidor objetivo. Esta conceptualizacion destaca la relevancia de construir una
identidad clara y estratégica que permita a la organizacion distinguirse dentro de un entorno

competitivo de la diferencia respecto a la competencia.

Ries y Trout (2002) complementan esta idea al sefalar que el posicionamiento no se centra

unicamente en el producto, sino en la percepcion que el consumidor construye sobre la marca. Por
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su parte, un posicionamiento sélido contribuye a la construccion del valor de marca, generando

reconocimiento, credibilidad y fidelidad por parte de los consumidores.

Desde el planteamiento del problema, el posicionamiento de Team Digital estd directamente
relacionado con la percepcion que tienen los consumidores de la ciudad de Azogues sobre la
empresa. La variedad de productos tecnoldgicos, los precios competitivos, los métodos de pago
flexibles y la sala gamer deben comunicarse de manera clara y coherente en los medios digitales
para diferenciar a la marca de la competencia y asociarla con tecnologia, innovacion y

entretenimiento.

1.3 Impacto del marketing digital en el Aambito empresarial

El marketing digital se ha consolidado como un elemento indispensable para las empresas actuales,
ya que permite fortalecer procesos internos, desarrollar estrategias efectivas y generar nuevas
oportunidades de crecimiento en el mercado. (Bricio Samaniego et al, 2018) indican que la
utilizacion de herramientas digitales como redes sociales, sitios web y correo electronico facilita
la interaccion con los clientes, incrementa la credibilidad de la empresa y mejora la relacion con

el publico objetivo.

De igual manera, el marketing digital permite a las empresas competir en condiciones equitativas,
sin importar su tamafio, al aprovechar plataformas digitales para llegar a nuevos mercados. Una
estrategia digital bien estructurada contribuye al incremento de ventas y a la fidelizacion de

clientes.

En relacién con el problema de investigacion, estas teorias respaldan la necesidad de que Team

Digital mantenga una presencia constante y estratégica en las plataformas digitales, con el fin de
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aumentar su visibilidad, atraer clientes potenciales, generar confianza y mejorar sus resultados

comerciales en un mercado altamente competitivo.

1.2 Marco Conceptual

1.2.1 Marketing Digital

El marketing digital se define como el desarrollo y la promociéon comercial apoyada en
herramientas tecnoldgicas y canales en plataformas digitales. De acuerdo con (Gillis Alexander S.,
2024), el marketing digital incluye estrategias como el posicionamiento en motores de busqueda
(SEO), la creacion de contenido digital y la publicidad en linea, las cuales permiten a las empresas

dirigirse estratégicamente a su segmento objetivo.

El marketing digital tiene como principales objetivos incrementar la visibilidad de la marca, atraer
clientes potenciales y mejorar las ventas, combinando técnicas tradicionales con estrategias
digitales para obtener mejores resultados. El uso adecuado de estas herramientas facilita la
comprension del comportamiento del consumidor y contribuye al disefio de acciones orientadas al

crecimiento empresarial y al fortalecimiento de la relacion con los clientes.

1.2.2 Investigacion de Mercado

La investigacion de mercados consiste en la obtencion y andlisis sistematico de informacion sobre
las preferencias, comportamientos de los consumidores para comprender mejor al publico y poder
tomar decisiones. Segin (Qualtrics XM Institute, 2020) este concepto permite que las empresas
entiendan exactamente los que los clientes buscan, como compran y que influye en sus decisiones.

En el marketing digital ayuda a la creacion de campafias que sean llamativas y evita errores.
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1.2.3 Segmentacion / Segmentacion de clientes

La segmentaciéon de mercado consiste en identificar y clasificar a los clientes en distintos
segmentos con base en sus preferencias y necesidades, comportamientos y caracteristicas, para que
la empresa pueda enfocar las estrategias de marketing de manera correcta. (QuestionPro, 2023).
Esta es una estrategia importante que permite enfocarnos y optimizar los recursos, ya que no todos
los consumidores buscan lo mismo. Al momento de comprender los segmentos, se puede
personalizar la comunicacion y la oferta de cada segmento, esto mejora como las campaias

impactan y son eficientes.

1.2.2 Posicionamiento de marca

(Philip Kotler , 2022) plantea que el posicionamiento de marca es el crear de forma estratégica una
propuesta de valor e identidad de la empresa con el fin de lograr un lugar relevante y diferenciado
en la mente del publico objetivo. Este proceso busca que los consumidores, la percepcion de la
marca por parte de los consumidores y que perciban a la marca como Unica delante de los

competidores y que la identifiquen como una opcién que se ajusta a lo que esperan.

1.2.3 Marketing Mix

El marketing mix representa una combinacion de elementos estratégicos que la empresa aplican
para influir en el mercado, la planificacion y ejecucion para la comercializacion de un producto o
servicio de manera efectiva. (Asana, 2025). Con este concepto, permite que las empresas se
organicen, apliquen estrategias de manera correcta para que sus productos o servicios lleguen al
mercado de forma eficiente, y asi satisfagan las necesidades del consumidor y optimicen el

incremento de las ventas.
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1.2.4 Analisis FODA

EL andlisis FODA es una metodologia que facilita la identificacién de oportunidades y amenazas
en el entorno competitivo, también nos permite optimizar el negocio, el ambiente laboral y estar
actualizados a las tendencias del mercado. (Asana , 2025). El anélisis FODA permite identificar
debilidades y que pueden afectar el posicionamiento digital, y poder reconocer oportunidades para

mejorar nuestra visibilidad delante de la competencia.

1.2.5 Propuesta de valor Digital

La propuesta de valor digital ofrece una empresa a sus clientes y porque es mejor que la
competencia. Esto determina la preferencia de los clientes al momento de elegir entre distintos
negocios. (Nokeon, 2024). La propuesta de valor nos permite observar la diferencia, como nuestra
variedad de productos tecnoldgicos y de moda urbana, precios accesibles y experiencias gamer, y

con esto nos ayuda a que los clientes nos elijan frente a la competencia.

1.3 Marco Referencial

El presente trabajo se centra en investigaciones previas que evidencian que el marketing digital es
un elemento clave para poder mejorar el posicionamiento de empresas. Estos estudios evidencian
que un buen uso de las plataformas digitales aumenta la interaccion y la visibilidad a clientes y

nuevos clientes.

El Postgrado de (CAYAN, JONATHAN MAURICIO ERAZO, 2023). La presencia digital es

importante para una empresa sea competitiva y tenga una buena visibilidad. En el contexto de este
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postgrado la empresa RETINA Publicidad Corporativa busca fortalecer el posicionamiento en las

plataformas digitales.

Titulo: POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA RETINA PUBLICIDAD CORPORATIVA

EN EL MERCADO DIGITAL A NIVEL PICHINCHA DESDE EL 2022 AL 2024

Autores: Jonathan Mauricio Erazo Cayan

Ao y lugar: Quito, Ecuador 2023

Tipo de documento: Proyecto de Desarrollo

Resumen:

La ubicacion para una organizacion en el mercado digital es fundamental para su éxito e influencia
y el poder mantenerse en la era digital. Para lograrlo y conseguir un mayor alcance la empresa
debe acrecentar estrategias efectivas, para distinguirse de la competencia y llegar a las audiencias
orientado a objetivos de manera relevante y persuasiva. RETINA Publicidad Corporativa es una
empresa ecuatoriana que busca destacar en el mercado digital iniciando a nivel Pichincha a través
del proyecto RETINACADEMY. Estableciendo estrategias de posicionamiento las mismas que se
han basado en ofrecer servicios integrales de cursos mediante una plataforma virtual generando
con ello un posicionamiento dentro del mercado digital, a la vez dando un impulso al crecimiento
de RETINA Publicidad Corporativa respecto a la rotulacion e imagen corporativa que se ofrece a
diferentes empresas a nivel nacional. RETINACADEMY destaca en el mercado gracias a su
enfoque en la creatividad y la innovacion. Cuentan con un equipo de profesionales altamente

capacitados y creativos que generan ideas frescas y originales. Esto permite desarrollar un amplio
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segmento en el mercado digital, capturando la atencion de la audiencia en diversos entornos. El
objetivo es diferenciarse y destacar, ofreciendo soluciones Unicas y atractiva para sus clientes. La
posicion de la empresa en un mercado digital requiere combinaciones de estrategias efectivas que
incluyen una propuesta de valor clara y diferenciada, RETINA Publicidad Corporativa ha logrado
posicionarse en el mercado fisico exitosamente, ahora mediante el presente proyecto busca
alcanzar un mayor posicionamiento a través del mercado digital con RETINACADEMY gracias

a su enfoque en la creatividad e innovacion. (CAYAN, JONATHAN MAURICIO ERAZO, 2023)

La presencia digital es una parte fundamental para el crecimiento y posicionamiento de toda
empresa, igualmente como ocurre con emprendimientos como Insumos Médicos RM, que también
tienen dificultades en comunicar de manera efectiva su propuesta de valor por el limitado uso de
herramientas de marketing digital. Desde esta perspectiva, “Team Digital” considera que es
importante analizar casos parecidos para entender de mejor manera la falta de estrategias digitales

puede afectar en la visibilidad, en la relacion con el consumidor y también la competencia.

Titulo: MARKETING DIGITAL PARA EL POSICIONAMIENTO DELALMACEN DE

INSUMOS MEDICOS RM EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL

Autores: Brian Andrés Garzon Alarcon, Mirka Karolina Ramirez Mejia

Aifio y lugar: Guayaquil, 2023

Tipo de documento: Proyecto de investigacion

Resumen
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Insumos Médicos RM es un emprendimiento ecuatoriano que se dedica a la comercializacion de
insumos médicos, la mayoria de sus ventas son desarrolladas a través de medios tradicionales y se
pone en funcionamiento en un almacén. La marca fue creada por la Sefiora Propietaria Rocié Mejia
quien pudo observar al trabajar en una distribuidora de insumos donde aprendi6 y con sus
conocimientos se animo a emprender porque se dio cuenta que dentro del mercado guayaquilefio
son muy pocos los emprendimientos de esta indole que mezclan estas caracteristicas de precio y
calidad entonces habia esta oportunidad. Debido a esto, con el conocimiento de causa y junto a sus
2 hijas decide crearla marca Insumos Médicos RM. No obstante, al tener poco conocimiento la
propietaria en temas referidos al marketing digital, su comunicacion con el consumidor final se ha
reducido y limitado, es asi que le impide difundir los valores e identidad de su negocio, originando
que el mercado no reconozca los beneficios que ofrecen sus productos. A estos le afiade el nulo
reconocimiento que tienen los consumidores o usuarios sobre la marca, el solido III
posicionamiento de la competencia ha afectado, la ausencia de promociones incentivo para la
nueva clientela y las repercusiones econdmicas que se evidencio por la llegada del COVID-19 en
el ano 2020, estos factores han repercutido para que el negocio del almacén de Insumos Médicos
RM no logre posicionarse en la mente de los guayaquilefios. (Garzoén Alarcon Brian Andrés,

Ramirez Mejia Mirka Karolina, 2023)

1.4 Marco Contextual

El presente proyecto de investigacion, titulado “Plan de marketing digital para el posicionamiento
de la empresa Team Digital en el periodo 2025-2026”, se desarrolla en Azogues, provincia del
Canar, Ecuador, localidad en la que opera la empresa lugar de estudio. Team Digital es un negocio

local dedicado a la comercializacion de productos tecnologicos y moda urbana, con
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aproximadamente un afio de permanencia en el mercado, que ha experimentado un crecimiento
progresivo en su oferta de productos y en su base de clientes. Desde el contexto social, los
consumidores de la ciudad de Azogues presentan una alta dependencia del uso de plataformas
digitales y redes sociales para analizar distintas alternativas y fundamentar la decision de compra
principalmente en el sector tecnoldgico y de moda urbana, lo que hace indispensable una presencia
digital estratégica. En el contexto institucional, Team Digital enfrenta el reto de fortalecer su
identidad de marca y mejorar su posicionamiento frente a competidores con mayor trayectoria y
visibilidad digital, mediante el uso adecuado de herramientas de marketing digital. En cuanto al
contexto geografico, Azogues se caracteriza por un mercado comercial dindmico y competitivo,
donde la innovacion tecnologica y la comunicacion digital influyen directamente en el
comportamiento del consumidor. Finalmente, el contexto temporal del estudio comprende el
periodo 2025-2026, en el cual se llevara acabo el analisis de la situacion actual de la empresa, asi
como el disefio, la implementacion y la evaluacion de estrategias de marketing digital, con el fin
de contribuir al crecimiento y fortalecimiento del posicionamiento de la marca Team Digital en el

entorno digital.
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CAPITULO 11

2. Desarrollo Metodologico

2.1 Diseiio de la Investigacion

El disefio de la investigacion se refirio a la forma en que se organizd y estructurd el estudio para
guiar todo el proceso investigativo, estableciendo como se recopild, se realizd el andlisis e
interpretacion de los datos con el objetivo de responder al problema de investigacion y cumplir los
objetivos plateados. En el presente proyecto, el disefio de la investigacion se centrd en el analisis
de la situacion del marketing digital de la empresa Team Digita, con el proposito de identificar las
principales debilidades relacionadas con su presencia y posicionamiento en redes sociales y

plataformas digitales.

Segun (Creswell, 2009) , el disefio de investigacion correspondié a una serie de estrategias y
lineamientos que sirvieron de base para la toma de decisiones metodoldgicas y el andlisis de datos.
En este sentido, para el desarrollo del estudio se emplearon herramientas como encuetas,
entrevistas y la técnica de mistery shopper, las cuales permitieron obtener informacion relevante

sobre la situacion de la empresa.

Con base en los resultados obtenidos, se propuso un plan de marketing digital orientada a optimizar

la visibilidad, el reconocimiento de marca y la competitividad de Team Digital en el mercado.
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2.2 Enfoque de investigacion

La investigacion desarrollada en el presente proyecto fue de tipo mixto, debido a que se empled
un enfoque mixto, combinando técnicas cualitativas y cuantitativas para lograr una vision mas
completa de la problematica. Para ello, se utilizaron herramientas como la encuesta, la entrevista
y la técnica de mistery shopper, las cuales facilitaron la recoleccion de informacion tanto numérica

como descriptiva.

En el estudio se definieron los métodos empleados para obtener y analizar informacion relevante.
La investigacion de mercados se orientd a disefar y recopilar datos que permitieron comprender
la situacion del marketing digital de la empresa y apoyar la toma de decisiones estratégicas. En el
caso de Team Digital, la investigacion se enfoco en evaluar el nivel de efectividad de su presencia
digital e identificar oportunidades de mejora para fortalecer su posicionamiento en plataformas

digitales.

La combinacion de métodos cualitativos y cuantitativos facilito el andlisis del mercado y permitid
obtener una vision integral del entorno digital. Para Team Digital, la aplicacion de este enfoque
resultoé clave, ya que ayudo a identificar los factores que limitaron su alcance digita, asi como el
tipo de contenido con mayor potencial para atraer nuevos clientes y aumentar la interaccion en

redes sociales.

2.3 Tipo de investigacion:

La investigacion se estructur6 considerando aspectos como el enfoque, el proposito, el alcance, el
disefio y el tiempo. De acuerdo con el enfoque, se identifican tres tipos de investigacion:

cuantitativa, cualitativa y mixta. En este proyecto, la investigacion fue de tipo aplicada, ya que se
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buscd abordar un problema concreto relacionado con la presencia y posicionamiento digital de la
organizacion de Team Digital. Ademads, presentd un alcance descriptivo, debido a que permitid

conocer el estado actual del marketing digital del negocio.

En cuanto al disefio, se empled un disefio metodoldgico no experimental, considerando que las
variables fueron examinadas tal como se presentan en la realidad, sino que se analizaron tal como
se presentaron en la realidad. Segun el tiempo, el estudio fue transversal, ya que la informacion se
recolecto en un solo momento durante el periodo 2025 —2026. Este tipo de disefio permiti6 obtener
datos actuales sobre el comportamiento de los clientes, el nivel de conocimiento de la marca y la
percepcion que tuvieron sobre Team Digital en las plataformas digitales, facilitando un analisis

claro del entorno competitivo.

El enfoque mixto fue seleccionado porque permitié integrar las ventajas de los métodos
cuantitativos y cualitativos. A través de las encuestas se obtuvieron datos numéricos sobre la
preferencia y percepcion de la marca, mientras que mediante entrevistas y la técnica de mistery
shopper se recopil6 informacion detallada sobre las experiencias de los clientes. Esta combinacion
facilité una mejor comprension del mercado y contribuy6 al disefio de estrategias de marketing
digital mas efectivas para mejorar la visibilidad y el posicionamiento de Team Digital. (Tam et al,

2008)

2.4 Alcance de la investigacion

El alcance de la investigacion defini6 hasta donde se pretendid llegar con el estudio y el tipo de
resultados esperados. Existen diferentes tipos de alcance, entre ellos el exploratorio, descriptivo,

correlacional y explicativo. El alcance exploratorio se utilizo cuando el tema fue poco estudiado,
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permitiendo una aproximacion inicial al problema. Por su parte, el alcance descriptivo se enfocd

en detallar caracteristicas, comportamientos y situaciones de una poblacién o fendmeno especifico.

En el presente proyecto, el alcance seleccionado fue el descriptivo, ya que el objetivo principal
consistio en analizar y describir la situacion del marketing digital y posicionamiento empresarial,
“Team Digital” en el mercado de Azogues. A través de este alcance se identificd la percepcion de
los clientes sobre la marca, el nivel de conocimiento que tuvieron sobre la empresa, las plataformas

digitales que utilizaron y la valoracion de su presencia en redes sociales.

El alcance descriptivo resultd el mas adecuado para este estudio, debido a que permitid obtener
informacion concreta y medible que sirvid6 como soporte para la toma de decisiones. Mediante
encuestas, entrevistas y la técnica de mistery shopper, se recopilaron datos que reflejaron el
comportamiento y las opiniones de los clientes actuales y potenciales de Team Digital. Esta
informacion permitié identificar fortalezas y aspectos de mejora en la comunicacion digital,
facilitando el disefio de un plan de marketing digital alineado a las necesidades del mercado y

orientado a fortalecer el posicionamiento de la empresa. (Recursos Educativos Abiertos, 2021)

2.5 Poblacion y Muestra

2.5.1 Poblacion

Con base en los resultados del censo de Poblacién y Vivienda 2022 elaborado por el Instituto
Nacional de Estadistica y censos (INEC, 2022), el cantéon Azogues, en la provincia del Cadar,
contd con una poblacion aproximada de 74.515 habitantes. Azogues se caracterizd por poseer una
poblacion mayoritariamente joven, ya que una parte significativa de sus habitantes fue menor de

20 afios y la edad mediana se ubic6 en 29 afios.
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Para la empresa Team Digital, estos datos resultaron favorables, debido a que su oferta de
productos tecnologicos y moda urbana estuvo dirigida a un publico joven, econdmicamente activo
y con alto el uso de canales digitales y la implementacion de estrategias de marketing en entornos
digitales representd una oportunidad importante para conectar con este segmento poblacional y

fortalecer el posicionamiento en el mercado.

2.5.2 Muestra

El calculo del tamafio de la muestra permitié determinar el nimero de personas que debieron ser
encuestadas para obtener resultados confiables. En el casi de Team Digital, se aplico la formula
correspondiente considerando la poblacion del canton Azogues, obteniendo como resultado una
muestra de 382 personas. Este tamafio de muestra garantizando la obtencion de datos confiables

para analizar el posicionamiento digital de la empresa.

NxZ2xPxQ
T C2x(N—-1)+Z+P=Q

N

B 74515 (1,96)%(0,5)(0,5)
~(0,052)(74515 — 1) + (1,96)2(0,5)(0,5)

N

_ 74515 * 3.8416 * 0,25
~0,0025 * 74514 + 3,8416 * 0,25

74515 % 0,9604
"~ 186.287 + 0,9604

23



24

_ 71564,20
© 187,24

N= 382 personas

Autor: Gabriela Heras

2.6 Técnicas de Recoleccion de datos

2.6.1 Encuesta

Se aplicod una encuesta estructurada y de tipo cerrado, la cual estuvo conformada por 11 preguntas
relacionadas con aspectos relevantes como la presencia digital de la marca, el tipo de contenido,
la comunicacion en redes sociales, la percepcion del posicionamiento y comportamiento de compra
de los clientes. Las preguntas fueron disefiadas con base en la escala de Likert, lo que permitio
medir el nivel de satisfaccion, la percepcion de los consumidores y el impacto del marketing digital

en sus comportamientos de compra.

Esta herramienta facilito el analisis estadistico de los resultados obtenidos y aport6 informacion
relevante para evaluar la situacion actual de la empresa Team Digital, contribuyendo al disefio de
estrategias orientadas a mejorar la visibilidad y el posicionamiento de la marca en las plataformas

digitales.

2.7 Resultados

La presente evaluacion de resultados tuvo como objetivo analizar de manera general las opiniones
obtenidas a través de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa Team Digital, considerando

aspectos como la presencia digital, el reconocimiento de la marca, los productos ofrecidos y la
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comunicacion a través de redes sociales. La encuesta permitid conocer como los clientes
percibieron a Team Digital, cudles fueron las plataformas digitales que utilizaron con mayor

frecuencia y qué factores influyeron en su decision de compra.

Con base en la informacion obtenida, se identificaron oportunidades de mejora en las estrategias
de marketing digital implementadas, con el propdsito de reforzar la presencia y competitividad de
la empresa en el mercado digital de la ciudad de Azogues y consolidar una relacion solida con los

clientes actuales y potenciales.
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CAPITULO III

3. Analisis PESTEL

e Politico

El entorno politico en Ecuador para 2026 estd marcado por la consolidacion de la Agenda Digital
Nacional, la cual prioriza la transformacién productiva a través de las tecnologias de la
informacion. El gobierno ha implementado politicas que buscan simplificar la formalizacion de
microempresas digitales, facilitando el acceso a registros sanitarios y permisos comerciales

electronicos que reducen la burocracia para emprendimientos como Team Digital. (MINTEL,

2022)

En el marco de cooperacion internacional ha permitido que Ecuador acceda a fondos para el
desarrollo de infraestructuras de red 5G. Esta voluntad politica modernizacion busca que para el
2026, la cobertura de banda ancha movil sea superior al 85% en zonas urbanas. Esto crea un marco
institucional que respalda el crecimiento de comercios basados en plataformas digitales y catdlogos

en linea. (CITEC, 2022).

Para Team Digital, existen oportunidades externas que pueden favorecer su crecimiento, como los
incentivos tributarios para la compra de tecnologia, los programas estatales de capacitacion en
marketing digital para PYMES y la apertura de nuevas rutas comerciales, que facilitan la
importacién de productos de moda urbana y amplian la oferta del negocio. también enfrenta
amenazas como los cambios en los aranceles de productos electronicos, la inestabilidad en

normativas de seguridad que afecten la logistica y las posibles restricciones en el uso de divisas
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para pagos en plataformas publicitarias internacionales, lo que podria limitar las estrategias de

marketing digital.

e Econdémico

La economia ecuatoriana en 2025 muestra una recuperacion impulsada por el sector de servicios
y el comercio electronico, el cual se estima que representa ya el 6% del Producto Interno Bruto
(PIB). El crecimiento sostenido de las billeteras digitales y los pagos mdviles ha permitido que el
consumo de tecnologia se democratice, alcanzando a segmentos que antes dependian

exclusivamente del efectivo (Primicias, 2026)

El gasto promedio mensual de los hogares en servicios de comunicacién y dispositivos
tecnologicos ha crecido un 12% anual. En ciudades como Azogues, la economia se ve influenciada
por las remesas, las cuales inyectan liquidez directamente al consumo de bienes de moda y
tecnologia. Este flujo de capital permite que el mercado local mantenga un dinamismo superior al

promedio nacional en el sector retail. (E1 Comercio, 2026)

La inflacion moderada pero persistente en bienes importados presiona las margenes de ganancia.
Los consumidores son ahora mas analiticos y utilizan herramientas de comparacion de precios en
tiempo real antes de efectuar una compra. Esto obliga a las empresas como Team Digital a
optimizar sus costos operativos y buscar econdmicas de escala mediante alianzas con proveedores

locales de logistica.

En Team Digital, el entorno presenta oportunidades importantes, como el mayor uso de créditos
directos y pagos en cuotas para la compra de tecnologia, el incremento del adquisitivo en Azogues

gracias a la recepcion de remesas y el crecimiento de la moda urbana como simbolo de estatus, lo
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que amplia el interés por este tipo de productos. Pero también existen amenazas como la
fluctuacion del dolar frente a monedas de paises proveedores, la saturacion de ofertas de bajo costo
en plataformas internacionales y el aumento del costo de la publicidad digital, factores que pueden

afectar la competitividad y la rentabilidad del negocio.

e Social

El comportamiento del consumidor ecuatoriano ha evolucionado hacia una “omnicanalidad
hibrida”. Para el afio 2026, el 70% de los compradores en la ciudad de Azogues investigan en redes
sociales (Instagram y TikTok) antes de visitar un punto de venta fisico o realizar una transaccion
por WhatsApp. La cultura “gamer” y el interés por la tecnologia mévil no son exclusivos de los
adolescentes, sino que se han extendido a adultos jovenes con poder adquisitivo. (Fernandez,

2025)

La moda urbana ha pasado de ser una tendencia pasajera a una forma de identidad cultural en el
Ecuador. Los consumidores buscan prendas que reflejen su estilo de vida digital y urbano,
valorando la exclusividad y la rapidez en la entrega. Existe un fuerte sentido de comunidad; las
recomendaciones de micro — influencers locales tiene mayor peso en la decision de compra que la

publicidad masiva tradicional. (Publisher, 2025)

La importancia de garantizar la seguridad en las operaciones realizadas en lineas es una barrera
social persistente. Aunque el uso de internet masivo, el miedo al fraude digital hace los clientes
prefieran interactuar con personas reales a través de chats antes de cerrar una compra. Esta
necesidad de “Humanizar la marca” es una caracteristica propia del mercado azoguefio, donde la

confianza personal es fundamental (Primicias, 2026)
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En el entorno digital y comercial donde opera Team Digital, se identifican oportunidades
importantes como la efectividad del marketing de influencia local, el crecimiento de comunidades
gamer en la provincia del Cafar y la preferencia del mercado por productos personalizados, lo que
abre espacio para una propuesta de valor diferenciada. La empresa también enfrenta amenazas
relacionadas con la desconfianza hacia negocios digitales sin local fisico, el interés creciente por
marcas internacionales con enfoque sostenible y la migracion del publico joven, principal

segmento objetivo, hacia ciudades mas grandes o al exterior.

e Tecnolégico

Ecuador ha dado un salto cualitativo en infraestructura digital con la expansion de la fibra dptica
y la implementacion inicial de redes 5G en centros urbanos para 2025. Esto ha reducido el retraso
en la conexion, permitiendo experiencias de compra mas realistas, como el uso de realidad
aumentada para “probarse” ropa virtualmente o visualizar productos tecnologicos en 3D. (SEPS,

2021)

La inteligencia artificial (IA) generativa se ha integrado plenamente en las estrategias de marketing
de marketing en el pais. Las empresas ahora utilizan algoritmos para predecir tendencias de
inventario y automatizar la atencion al cliente de manera personalizada. Para un negocio como
Team Digital, esto significa que la gestion de los catalogos y la segmentacion de anuncios pueden
ser muchos mas precisas y rentables que en afios anteriores (Mazure, Marketing Digital 2025:

Social Commerce e IA Transforman Negocios, 2025)

Ademas, el ecosistema de aplicaciones de entrega y logistica se ha profesionalizado. La integracion

de sistemas de rastreo en tiempo real y la automatizacion de almacenes permiten que pequeios
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comercios compitan en tiempos de entrega con grandes cadenas. El acceso a software de gestion
de relaciones con clientes (CRM) basado en la nube facilita el seguimiento post — venta, un aspecto

clave para la fidelizacion en 2026. (Pirmicias, 2026)

Team Digital cuenta con oportunidades como la implementacion de inteligencia artificial para
automatizar la atencion al cliente, el uso de analisis de datos para anticipar tendencias en modelos
de celulares y la optimizacion De la logistica mediante aplicaciones de geolocalizacion coma lo
que puede mejorar la eficiencia y la experiencia de cliente. También existen amenazas asociadas
a riesgos de ciberseguridad, la necesidad de inversion constante en la actualizacion de tecnologia
y la dependencia de los algoritmos de las redes sociales como los cuales permiten limitar el alcance

organico de las publicaciones.

e Ambiental

La sostenibilidad se ha convertido en un pilar del consumo consistente en Ecuador para 2026. La
reciente normativa sobre Responsabilidad Extendida del Productor (REP) exige que los
comercializadores de tecnologia tengan planes para la gestion de residuos electronicos. Los
consumidores, especialmente la generacion Z, prefieren comprar en establecimientos que ofrecen

programas de “recambio” o reciclaje de dispositivos antiguos. (MAATE, 2022)

En el sector retail, la presion por reducir la “moda rapida” ha impulsado el interés por marcas que
utilicen materiales duraderos o procesos de produccion ética. Las empresas que logran comunicar
sus esfuerzos por reducir el uso de plasticos en el embalaje y optimizar sus rutas de entrega para

reducir la huella de carbono ganan una ventaja competitiva significativa en el mercado digital.
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Ademas, el cambio climético ha afectado los patrones de logistica en Ecuador desastres naturales
o cierres de vias por fendmenos climaticos impactan la regularidad del suministro. Esto obliga a
los comercios a tener planes de contingencia y a gestionar stocks de manera eficiente para evitar
desabastecimientos en temporadas altas como Navidad, Dia del Padre, etc. (Secretaria de Gestion

de Riesgo, 2018)

Desde el enfoque ambiental, Team Digital Presente en oportunidades como el lanzamiento de
accesorios tecnologicos eco - friendly coma la implementacion de empaques biodegradables y el
posicionamiento de la marca como responsable a través de campaifias de reciclaje de residuos
electronicos coma lo que puede fortalecer su imagen y generar mayor confianza en los
consumidores. También enfrenta amenazas relacionadas con el incremento de costos operativos
por regulaciones ambientales mas estrictas, posibles interrupciones logistica causadas por eventos
climaticos extremos y el riesgo de cancelacion digital si la empresa no demuestra un compromiso

ético real con el cuidado del medio ambiente.

e Legal

El cumplimiento de la Ley Organica de Proteccion de Datos Personales (LOPDP) es obligatorio y
estrictamente supervisado en Ecuador desde mayo 2024. Para 2025, las empresas deben contar con
protocolos claros de consentimiento y almacenamiento de datos, la pena de multas que pueden
llegar al 1% de la facturacion anual. Esto exige que Team Digital profesionalice su manejo de

bases de datos de clientes. (LOPD, 2021)

La ley de Defensa del Consumidor ha sido actualizada para incluir protecciones especificas en el

comercio electrénico, como el derecho al retracto y la obligatoriedad de garantias claras en
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productos tecnoldgicos. La publicidad debe ser confiable y comprobable, evitando el
“greenwashing” o promesas falsas de stock, lo cual es vigilado activamente por las autoridades

regulatorias (LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2023)

Por ultimo, la normativa laboral para trabajadores de entrega y la regulacion de las plataformas
digitales han modificado los costos de envid. Las empresas deben asegurarse de que sus socios
logisticos cumplan con las leyes vigentes para evitar responsabilidades. La transparencia en la

facturacion.

Desde el ambito legal, Team Digital Cuenta con oportunidades importantes como fortalecer la
confianza del cliente mediante un manejo transparente de sus datos personales, ofrecer obtener no
certificaciones de comercio seguro que mejoren su reputacion y aprovechar la automatizacion de
la facturacion electronica, lo que facilita el cumplimiento tributario y la gestion administrativa. La
empresa también enfrenta amenazas como sanciones econdmicas por un manejo inadecuado de
bases de datos, el incremento de reclamos legales si las politicas de cambio y devoluciones no
estan claramente establecidas y posibles reformas en la legislacion laboral que podrian elevar

costos asociados a servicios de entrega y logistica.

3.1Microentorno

3.2 Empresa

La empresa Team Digital cuenta con dos afios de permanencia en el mercado, tiempo en el cual
ha logrado consolidarse de manera progresiva en la comercializacion de productos tecnoldgicos y
articulos de moda urbana. Durante este periodo, el negocio ha ampliado su oferta y fortaleciendo

su relacion con los clientes, adaptandose a las necesidades del mercado local.
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El local comercial donde opera la empresa es arrendado y se encuentra ubicado en la calle Luis
Pozo e Av. Ignacio Neira, detras de la Camara de Comercio e Industrias de Azogues, una zona de
facil acceso para los clientes. Esta ubicacion permite a Team Digital atender a su publico objetivo
dentro del entorno urbano de la ciudad y proyectar oportunidades de crecimiento a través del

fortalecimiento de su presencia fisica y digital.

3.3 Fuerzas de Porter

Este modelo permite evaluar el nivel de competitividad de la industria tecnoldgica y de moda en

Azogues para formular estrategias que mejoren la posicion de la empresa.

e Amenazas de Nuevos Competidores

Existe un gran nimero de negocios en Azogues, tanto fisicos como digitales (ej. Gadget Store,
Lumix), que ofrecen productos similares como celulares y consolas. La competencia es intensa

debido a la similitud de los productos y el uso constante de promociones para atraer clientes.

Nuestro principal riesgo es la disminucion de las ganancias debido a la competencia basada en
precios. También, existe una oportunidad de destacar en el mercado al ofrecer una propuesta

diferenciada que este centrada en una mejor atencion al cliente y una presencia digital fuerte.

Para Team Digital tiene una alta capacidad de diferenciacion estratégica, fundamentada en una
propuesta de valor superior que se centra en la excelencia en la atencion al cliente. Ademas, cuenta
con una presencia digital robusta, lo que le permite competir de manera mas eficiente en el entorno
virtual frente a negocios tradicionales, transformando el servicio en un activo intangible dificil de

replicar por la competencia masiva. En cambio, la principal debilidad radica en la vulnerabilidad
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financiera ante la guerra de precios, provocada por la falta de una estructura de costos que permita
competir Unicamente por valor monetario. Existe una homogeneidad en el catalogo de productos
respecto a competidores locales como Gadget Store o Lumix, lo que genera una dependencia

critica de las promociones constantes para evitar la pérdida de participacion de mercado.

e Amenaza de nuevos competidores

Las barreras de entrada son bajas, ya que es facil crear tiendas en linea y usar redes sociales con
una inversion inicial moderada. Constantemente surgen nuevos emprendimientos digitales en

Azogues con ofertas parecidas.

El principal riesgo es la alta competencia en el mercado local. Pero también, existe la posibilidad
de diferenciarse al fortalecer la lealtad de los clientes y ofrecer una experiencia de compra de

mayor calidad.

Team Digital Se destaca por su capacidad de ofrecer una experiencia de compra de calidad qué
fortalece la lealtad del cliente, apoyandose en un enfoque digital para adaptarse con rapidez a las
tendencias del mercado y competir a través del valor agregado y la confianza, mas que por precio.
También enfrenta una alta presion competitiva debido a las bajas barreras de entrada al sector y a
su menor trayectoria frente a negocios consolidados de azores coma lo que limita su

reconocimiento de marca y su base de clientes fidelizados.
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Tiempo en el
Empresa Productos
mercado

Venta de productos

electronicos,
Gadget Store 5 afios
computadoras y

accesorios

Venta de teléfonos,
Lumix 7 afios consolas, accesorios y

servicio técnico
LumiiX CDISTRIBUIDORA

elulares y Accesorios

Venta de productos

electronicos,
Comercial Salinas 12 anos
electrodomésticos,

linea blanca
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8 afios
Venta de dispositivos

Novicompu electrénicos y

accesorios

Tabla 1 Competidores

Nota: Elaboracion propia.

e Amenaza de productos sustitutos

Los clientes pueden optar por marcas menos reconocidas, articulos genéricos de menor precio o
productos del mercado informal. Aunque son de menor calidad, atraen a consumidores sensibles

al precio.

El riesgo principal es que los clientes prefieran comprar en el comercio informal. Sin embargo,
existe una oportunidad de destacar al informar sobre las ventajas de adquirir productos con

garantia, mayor calidad y seguridad que brinda una empresa formal.

Team Digital Cuenta con una fortaleza clave basada en la confianza que genera su formalidad legal
al ofrecer garantias reales y soporte técnico, lo que permite posicionarse como una marca segura
y confiable frente a opciones de procedencia dudosa. Enfrenta una debilidad relacionada con sus
mayores costos operativos e impositivos coma lo que coloca en desventaja frente al mercado
informal y productos genéricos es como especialmente ante clientes sensibles al precio y haciendo

necesario comunicar de forma clave el valor y la durabilidad de sus productos
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e Poder de negociacion con proveedores

Team Digital depende de importaciones y proveedores nacionales (ej. Import Electronic). Factores

como aranceles e impuestos influyen en el costo final.

El problema puede ser la falta de productos o el incremento de costos desde el exterior. Como
ventaja, la empresa puede elegir entre distintos proveedores para obtener mejores precios y no
depender tnicamente de uno. Team Digital presenta como fortaleza la diversificacion de sus
proveedores, lo que le permite negociar mejores condiciones, optimizar costos y mantener
estabilidad en su inventario sin depender de un solo abastecedor. La empresa enfrenta una
debilidad al estar expuesta a factores macroecondmicos y geopoliticos, como aranceles, impuestos
y variaciones de precios internacionales, que pueden incrementar los costos de importacion y

afectar la competitividad de sus precios si no se gestionan adecuadamente.

Empresa Productos

Venta de celulares, consolas
Import Electronic
y accesorios

Accesorios (cables,

La tienda del celular DEL CELULAR

audifonos, fOI‘I‘OS, etc.) ACCESORIDS Y REPUESTOS
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Tabla 2 Proveedores

Nota: Elaboracion propia.

e Poder de negociacion de los clientes

Debido al acceso masivo a internet, los consumidores en Azogues tienen un alto poder de
comparacion de precios en tiempo real. Al haber muchos competidores similares, el cliente puede

cambiar facilmente de opcion.

El principal riesgo es la exigencia continua de precios mas bajos por parte del mercado. También
estd la oportunidad de mantener a los clientes al ofrecer opciones de pago mas flexibles, como

crédito directo y medios digitales.

Team Digital cuenta como fortaleza con una alta capacidad de adaptacion financiera, ofreciendo
facilidades de pago como crédito directo y billeteras digitales, lo que mejora la accesibilidad y
fomenta la fidelizacion de los clientes. Enfrenta la debilidad de una alta comparacion de precios
en tiempo real, ya que los consumidores pueden cambiar facilmente de proveedor ante ofertas mas
econdmicas, lo que genera presion constante sobre los margenes de ganancia y obliga a la empresa

a reforzar su propuesta de valor mas alla del precio.

3.4 Analisis Mix de Marketing

¢ Producto

La cartera de productos de Team Digital en 2025 se entiende como una oferta mixta que combina

tecnologia y moda urbana, respondiendo a la tendencia de “Estilo de vida Digital” del consumidor
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ecuatoriano. Los productos tecnologicos (celulares, consolas y laptops) se presentan no lo como
bienes funcionales, sino como herramientas de estatus y productividad, mientras que la linea de
ropa urbana actua como un complemento de identidad generacional. (Ekos, 2026). La empresa
debe asegurar que sus productos cuenten con garantias extendidas y soporte técnico bdsico,
diferenciadores que el 68% de los compradores locales valoran por encima del precio en el sector

tecnoldgico. (CECE, 2025)

Para 2026, la propuesta de valor del producto debe incluir la “Curaduria digital”, donde la empresa
selecciona modelos especificos que son tendencia global, reduciendo el ruido informativo para el
cliente de Azogues. La incorporacion de empaques con disefio artistico y materiales que son eco
amigables afiade un valor intangible que fortalece el posicionamiento de la marca. La calidad
percibida se sustenta en la originalidad y la homologacién de los equipos tecnologicos ante
ARCOTEL, garantizando que los dispositivos funcionen correctamente en todas las bandas del

pais. (ARCOTEL, 2022)

Ademés, el ciclo de vida de los productos en este sector es corto, lo que exige una gestion de
inventario dindmica apoyada en analisis de datos para evitar la obsolescencia. La estrategia de
productos debe contemplar el “bundle marketing” (paquetes), asociando accesorios de moda con
gadgets tecnoldgicos para elevar el ticket promedio de venta. Esta mezcla permite que Team
Digital no sea visto solo como un vendedor de articulos, sino como una marca proveedora de

experiencias y tendencias. (Ekos, 2026)

Team Digital ofrece una propuesta diferenciada al combinar tecnologia y moda urbana,
proyectando un estilo de vida digital que va més alla del producto fisico. La garantia y el soporte

técnico fortalecen la confianza del cliente, mientras que la selecciéon de modelos en tendencia
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posiciona a la marca como experta. Sin embargo, el corto ciclo de vida de los productos
tecnologicos representa un riesgo de obsolescencia que exige una gestion de inventario precisa y

actualizada.

e Precio

La estrategia de precios de Team Digital para 2025 — 2026 debe ser “Competitiva - dindmica”,
considerando que el consumidor de Azogues tiene un alto poder de comparacion gracias al acceso
masivo del internet. Se debe aplicar el “precio por prestigio” en lanzamientos de gama alta (Como
los ultimos iPhone o PlayStation) y “precios de penetracion” en la linea de moda urbana para captar
mercado frente a la competencia informal (Armijos-Arias et al., 2021). Dado que el 84% de los
ecuatorianos ya utiliza algun producto financiero, la integracion de facilidades de pago como el
crédito directo o cuotas sin interés con billeteras digitales (Deuna, Kushki) es un factor

determinante para el cierre de ventas.

La empresa aplica una estrategia de precios flexible, adaptada a distintos segmentos del mercado
mediante productos de gama alta y opciones mas accesibles. Las facilidades de pago, como el
crédito directo y billeteras digitales, impulsan la decision de compra. La facilidad de comparacion
de precios en linea genera presion sobre los margenes de ganancia frente a competidores con

ofertas agresivas.

e Plaza (Distribucion)

La distribucién de Team Digital se fundamenta en un modelo de “omnicanalidad de cercania”,
donde el catalogo digital es el principal punto de contacto, pero la entrega fisica garantiza la

confianza en Azogues. Para 2026, la plaza ya no se limita a un espacio fisico, sino que abarca el
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ecosistema de redes sociales (Instagram shopping y TikTok Shop) y el sitio web propio. La
logistica de ultima milla es parte fundamental del proceso de entrega, ya que casi la mitad de los
compradores digitales en ciudades intermedias dejan de comprar cuando el pedido tarda mas de

dos dias en llegar

En Azogues, la plaza fisica o un “punto de retiro” actiia como un centro de experiencia donde el
cliente puede validar la calidad del producto antes del pago final. Este modelo hibrido reduce la
desconfianza del mercado ecuatoriano hacia las compras 100% virtuales. La alianza con servicios
de mensajeria locales y nacionales (como Servientrega o cooperativas de transporte) permite
expandir el mercado de Team Digital hacia otras parroquias y cantones cercanos como Biblian o

Cuenca. (Simbolo Agencia Digital, 2025)

Ademas, la gestion de la plaza digital requiere una optimizacion de motores de busqueda (SEO)
local para que, cuando un usuario en la provincia busque “Celulares en Azogues”, Team Digital
aparezca en los primeros resultados. La seguridad en la plataforma de ventas es una extension de
la “plaza”, donde el cumplimiento de la LOPDP (Ley Organica de Datos Personales) asegura que
el entorno de compra sea legalmente fuerte y confiable. La eficiencia en la distribucion se traduce
en ventaja competitiva directa frente a vendedores que solo operan desde Quito o Guayaquil

(GlobalSuite, 2025)

Team Digital opera bajo un modelo hibrido que combina presencia digital con un punto fisico en
Azogues, lo que incrementa la confianza del consumidor local. La logistica de entrega rapida
representa una ventaja competitiva frente a negocios de otras ciudades. A pesar de ello, la

visibilidad depende en gran medida del correcto posicionamiento digital y del SEO local.
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e Promocion

La estrategia promocional para 2025 — 2026 debe centrase en el “Social Commerce” y la creacion
de contenido generado por el usuario para combatir la saturacion publicitaria. En Ecuador, TikTok
e Instagram se ha consolidado como los canales de descubrimiento de productos por excelencia,
donde los videos cortos demostrativos de gadgets y “oufits” urbanos generan un 30% mas de
interaccion que las imagenes estéticas (Mazure, 2025). La promocion debe dejar de ser puramente

transaccional y volverse educativa, encelando al usuario a maximizar el uso de sus dispositivos.

El uso de micro — influencers de la provincia del cafiar permite humanizar la marca y alcanzar
nichos especificos de forma mas econdémica que la publicidad masiva. Las campafias de
“remarketing” basadas en el comportamiento del usuario en el catdlogo digital es esencial.
Ademas, el marketing de recomendacion (boca a boca digital) se incentiva mediante concursos
que premien a los clientes por compartir sus historias personales, aprovechando la sélida red social

de Azogues. (Mazure, 2025)

La promocién debe integrar la “responsabilidad Social Digital” comunicando las politicas de
privacidad y los esfuerzos de sostenibilidad de la empresa, lo cual coincide con los valores de la
generacion Z. La pauta en Meta ADS debe estar segmentada geograficamente para optimizar el
presupuesto, enfocandose en eventos locales y festividades donde el consumo de moda y
tecnologia. La coherencia visual y el tono de voz de la marca en todos los canales son los que

finalmente lograran el posicionamiento deseado en la mente del consumidor.

La estrategia promocional se apoya en redes sociales como TikTok e Instagram, utilizando

contenido educativo y demostrativo que genera altos niveles de interaccion. El uso de micro-
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influencers locales fortalece la cercania y credibilidad de la marca. Sin embargo, mantener

coherencia visual y de mensaje en todos los canales requiere una gestion constante para evitar

confusion en el consumidor.

3.5 Preguntas

Primera Pregunta

1 ;Cudl es su rango de edad?

382 responses

® 31
41

® 51

Hlustracion 2 Pregunta 1

Nota: Tomado de Google Forms. (2025).

®35-
- 40 afios
- 50 afios
- 50 afios

30 afios

|_|:| Copy chart

Los resultados muestran una distribucion bastante equilibrada entre los diferentes rangos de edad.

El grupo con mayor participacion es el de 31 a 40 afios (27,5%), seguido de 51 a 60 afios (26,2%),

25 a 30 anos (23,3%) y 41 a 50 anos (23%). Esto indica que la empresa atrae a un publico adulto

diverso, sin limitarse a un solo rango de edad.
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Segunda Pregunta

2 ;Con qué género se identifica? |_|:| Copy chart

382 responses

@ Femenino
@ Masculino

Hlustracion 3 Pregunta 2

Nota: Tomado de Google Forms. (2025).

La distribucion por género es practicamente equitativa, con una ligera mayoria del género
masculino (50,3%) frente al femenino (49,7%). Esto sugiere que los productos y servicios de la

empresa tienen un atractivo similar para ambos géneros.
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Tercera Pregunta

3 ;Qué tipo de productos prefiere adquirir con mayor frecuencia? I_D Copy chart

382 responses

@ Productos tecnolégicos
@ Moda urbana
@ ambas por igual

Ilustracion 4 Pregunta 3

Nota: Tomado de Google Forms. (2025).

La mayoria de los encuestados manifest6 interés tanto en tecnologia como en moda urbana, ya que
el 41,1% prefiere ambas por igual. Ademas, el 40,3% se inclina por moda urbana y el 18,6% por
productos tecnologicos. Esto refleja una oportunidad clara para mantener y fortalecer una oferta

mixta.
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Cuarta Pregunta

4 ;Qué productos tecnolégicos o de moda urbana utiliza con mayor frecuencia? |_|:| Copy chart

382 responses

Celulares y accesorios 147 (38.5%)

Consolas y videojuegos 203 (53.1%)

Ropa urbana (gorras, zapatos,

[+
perfumes, etc.) 129 (33.8%)

0 50 100 150 200 250

Ilustracion 5 Pregunta 4

Nota: Tomado de Google Forms. (2025).

Los productos con mayor frecuencia de uso son las consolas y videojuegos (53,1%), seguidos de
celulares y accesorios (38,5%) y ropa urbana (33,8%). Esto evidencia que el entretenimiento

digital es un factor clave dentro de las preferencias del mercado.
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Quinta Pregunta

5 ¢Con que frecuencia compra productos tecnolégicos o de moda urbana? I_D Copy chart

342 responses

@ Mensualmente
@ Cada 3 meses
@ Ocasionalmente
@ Raravez

Hlustracion 6 Pregunta 5

Nota: Tomado de Google Forms. (2025).

La mayoria de los consumidores realiza compras de manera frecuente, ya que el 35,4% compra
mensualmente y el 34,2% cada tres meses. Solo un porcentaje menor compra de forma ocasional
(15,8%) o rara vez (14,6%). Esto indica un mercado activo con potencial para estrategias de

fidelizacion y promociones frecuentes.
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Sexta Pregunta

6 De los siguientes negocios que venden productos tecnolégicos ;Cual I_D Copy chart
identifica?

382 responses

Team Digital 49 (12.8%)

Gadget Store 207 (54.2%)
Lumix 169 (44.2%)
Comercial Salinas —39 (10.2%)
Novicompu —216 (56.5%)
Compras en linea (marketplace) —45 (11.8%)
Depende del precio y promaocio. .. 38 (9.9%)
Compras en linea (marketplaces)

0 50 100 150 200 250

Hlustracion 7 Pregunta 6

Nota: Tomado de Google Forms. (2025).

Los negocios mas reconocidos son Novicompu (56,5 %) y Gadget Store (54,2 %), seguidos de
Lumix (44,2 %). En cambio, Team Digital (12,8 %) presenta un menor nivel de identificacion
frente a sus competidores, lo que evidencia la necesidad de reforzar su posicionamiento y

visibilidad en el mercado.
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Séptima Pregunta

7 {Conoces a team digital? |_|:| Copy chart

381 responses

® Si
® No

Ilustracion 8 Pregunta7

Nota: Tomado de Google Forms. (2025).

El 72,2 % de los encuestados afirma que si conoce a Team Digital, mientras que el 27,8 % indica

que no. Esto demuestra que la empresa tiene presencia en el mercado, pero ain existe un grupo

importante que no la reconoce.
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Octava Pregunta

8 ;Qué considera mds importante al momento de compra de productos I_D Copy chart
tecnolégicos?

382 responses

Precio 222 (58.1%)

Calidad del producto 64 (16.8%)

Atencion al cliente 66 (17.3%)
Variedad de productos 59 (15.4%)

Presencia digital y redes sociales 175 (45.8%)

0 50 100 150 200 250

Ilustracion 9 Pregunta 8

Nota: Tomado de Google Forms. (2025).
El factor mas relevante es el precio (58,1 %), seguido de la presencia digital y redes sociales
(45,8 %). En menor proporcion se valoran la atencion al cliente (17,3 %), la calidad del producto

(16,8 %) y la variedad de productos (15,4 %), lo que indica que el consumidor prioriza el costo y

la visibilidad digital.
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Novena Pregunta

9 ;Por qué medio se informa principalmente sobre productos tecnoldgicos o I_D Copy chart
moda urbana?

382 responses

@ Redes sociales

@ Recomendaciones (boca a boca)
@ Publicidad digital

@ Tienda fisica

Ilustracion 10 Pregunta 9

Nota: Tomado de Google Forms. (2025).

La principal fuente de informacion son las recomendaciones boca a boca (51,8 %), seguida de la
publicidad digital (23,8 %) y las redes sociales (15,7 %) la tienda fisica (8,6 %) es el medio menos

utilizado, lo que confirma la importancia de los canales digitales y sociales.
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Decima Pregunta

10 ;En qué momento suele utilizar redes sociales para informarse o comprar I_D Copy chart
productos?

382 responses

Mafiana 182 (47.6%)

Tarde
Noche

217 (56.8%)

En cualquier momento del dia

0 50 100 150 200 250

Ilustracion 11 Pregunta 10

Nota: Tomado de Google Forms. (2025).

El horario mas frecuente es la noche (56,8 %), seguido de la mafiana (47,6 %) en menor medida,
los usuarios lo hacen en la tarde (18,3 %) y en cualquier momento del dia (17 %), lo que sugiere

que las publicaciones deben concentrarse principalmente en la mafiana y noche.
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Onceava pregunta

11 ;Conoce las redes sociales de Team Digital y como las percibe? I_D Copy chart

382 responses

@ Si, las conozco y me parecen atractivas
@ Si, pero considero que pueden mejorar
@ He visto pocas publicaciones

@ No las conozco

Hlustracion 12 Pregunta 11

Nota: Tomado de Google Forms. (2025).

La mayoria de los encuestados (51%) conoce las redes sociales de Team Digital y las considera
atractivas, lo que refleja una percepcion positiva. Sin embargo, un 13,6% cree que pueden mejorar
y un 23% ha visto pocas publicaciones, lo que evidencia falta de constancia. Ademas, un 12,3%

no las conoce, indicando la necesidad de mayor visibilidad y alcance.
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3.6 Entrevista

1. ;Como naciéo Team Digital y cual fue la idea principal del negocio?

La idea naci6 con la finalidad de no depender de un suelo, buscaba generar un ingreso adicional.
La idea principal fue poder ofrecer crédito a personas que no podian optar por uno en un almacén

convencional por el hecho de ser extranjeros

2. (Como describiria el crecimiento de la empresa desde que empezé hasta la

actualidad?

Hemos tenido un crecimiento lento por el hecho de no contar con el capital necesario. Aunque

hemos crecido de manera exponencial si se compara con el primer afio.

3. (El marketing digital es importante para el desarrollo de su empresa? ;Por qué?

No. En realidad, no ya que nos hemos dado a conocer gracias al boca a boca

4. ;Qué redes sociales utiliza actualmente y con qué objetivos?

Actualmente utilizamos Facebook, Instagram y TikTok, para mostrar los productos que ofrecemos

y WhatsApp para comunicarnos con nuestros clientes.

5. ¢Qué es lo mas dificil al manejar el marketing digital del negocio?

Lo mas dificil de manejar, es la constancia y buscar tendencias llamativas para llegar a mas

personas.

6. ¢Qué tipo de contenido cree que conecta mejor con sus clientes?
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El tipo de contenido que conecta mejor con nuestros clientes es la exposicion de nuestros

productos.

7. ¢Coémo calificaria el posicionamiento de Team Digital en redes sociales?

Lo calificaria bajo, por el hecho de no ser contantes.

8. (Qué diferencias observa que tiene Team Digital frente a la competencia?

Nos diferenciamos a la competencia al ofrecer precios competitivos, menos travas para acceder a
un crédito con nosotros y planes de pago flexibles adaptados a la capacidad econdmica de cada

cliente.

9. (Qué cambios espera ver al aplicar un plan de marketing digital?

Al aplicar el plan de marketing digital se espera ampliar el alcance del negocio y atraer a nuevos

clientes interesados en nuestros productos.

10. ;Qué resultados espera obtener a corto y largo plazo con una mejor presencia digital?

A corto plazo esperamos que con el marketing digital permita traer a mas clientes que compren de
contado lo que ayudara a no agotar todo el presupuesto que tenemos destinado a créditos para
nuestros clientes. A largo plazo la idea es ir creciendo y fortalecer el capital del negocio y llegar

al punto que podamos ofrecer crédito directo a todos los clientes que lo requieran.
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3.7 Mistery Shopper

El dia 26 enero 2026 a las 5 de la tarde, se realiz6 una visita al local como clientes incognitos para
evaluar la atencion, el ambiente y las formas de venta. Al ingresar se preguntd por un teléfono
Tecno Spark 40 Pro y se consultd sobre las formas de pago, especificamente si se podia pagar al

contado o en cuotas.

La persona que nos atendid indico que si cuentan con ambos métodos de pago, menciono que para
acceder al pago en cuotas el inico requisito es la cédula. Aun asi, por el hecho de ser extranjeros,
mostro dudas en otorgar el crédito, lo que genero una sensacion de desconfianza y una experiencia
poco agradable. Ademas, la atencion fue bastante cortante y sin mayor interés en explicar o ayudar,

lo que afect6 la percepcion del servicio al cliente.

En cuanto al local, se not6 un espacio algo desordenado, con poca iluminaciéon y un olor no muy
agradable, aspectos que influyen negativamente en la experiencia del cliente. Aunque el negocio
estd ubicado en el centro de la ciudad, lo cual es una ventaja, estas falencias muestran una
oportunidad para Team Digital, ya que, a pesar de estar ubicados fuera del centro, puede
diferenciarse ofreciendo una mejor atencion, un ambiente mas coémodo y una experiencia de

compra mas agradable.
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Ilustracion 13 Mistery Sp

Nota: Elaboracion propia.
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L LumiiX E DISTRIBUIDORA

elula A

CREDITO
DIRECTO

i

Hlustracion 14 Mistery Shopper

Nota: Elaboracion propia.

SLACK
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3.8 Matriz FODA

ANALISIS FODA

FORTALEZAS

» Oferta Hibrida Diferenciada
» Garantiay Legalidad

« Flexibilidad Financiera

« Modelo de Cercania

e Curaduria de Productos

OPORTUNIDADES

« Auge del Social Commerce
« Infraestructura 5G

« Liquidez Regional (Remesas)

« Politicas de Transformacion
DEBILIDADES Digital
+ Inconsistencia Digital
+ Vulnerabilidad Logistica
AMENAZAS

« Rivalidad Consolidada

* Presion del Mercado Informal
« Inestabilidad Social y Logistica
» Rigurosidad Legal

Tlustracion 15 Matriz FODA

Nota: Elaboracion propia.
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3.9 Matriz FODA cruzado

Analisis FODA
Cruzado

60

1. Cartera mixta (Tecnologia + Moda
urbana).

2. Equipos homologados y garantia
legal.

3. Facilidades de
(Crédito/Billeteras).

4. Curaduria de productos de
tendencia.

pago

1. Atencion al cliente deficiente
(Mystery Shopper).

2. Local fisico desordenado y poca
iluminacion.

3. Inconsistencia en la gestion de
redes sociales.

4. Alta dependencia de costos de
importacion.

1. Auge del Social Commerce
(TikTok/IG).

2. Expansion de red 5G en centros
urbanos.

3. Liquidez por remesas en el
Canar.

4. Incentivos estatales (Agenda
Digital).

FO1: Crear campadas de "Estilo de Vida"
en TikTok usando 5G, mostrando como los
equipos homologados y la moda urbana se
integran al dia a dia.

DOI: Usar los incentivos de capacitacion del
MINTEL para entrenar al personal en ventas
digitales y atencion al cliente de alto nivel.

DO2: A el dario de

FO2: Api har la liquidez de
para ofrecer paquetes (bundles) de "Outfit

en redes sociales aprovechando la
infraestructura  digital  para  mantener

+  Celular" con pagos di
Deuna/Kushki.

1. Rivalidad alta (Lumix, Novi 1)

FAl:  Posicionar la garantia ¥y

2. Mercado informal y
Temu/AliExpress.

3. Ley de Proteccion de Datos
(LOPDP).

4. Inseguridad y riesgos logisticos.

h logacion como escudo contra los
bajos precios de Temu, educando al cliente
sobre los riesgos del mercado informal.

FA2: Usar el crédito directo como ventaja
competitiva frente a tiendas que solo
aceptan pagos de contado o tarjetas
extranjeras.

DAI1: Remodelar el local (orden, iluminacion
y aroma) para ofrecer una experiencia fisica
que la competencia informal y digital no
pueden replicar.

DA2: Impl P los de p ax
de datos (LOPDP) para profesionalizar el
manejo de créditos y mejorar la confianza del
cliente.

Tustracion 16 Matriz FODA cruzado

Nota: Elaboracion propia.
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4. Estrategias

Capitulo IV

4.1 Estrategia: Mix de Marketing Integral “Team Digital 2026

61

Objetivo estratégico: Incrementar el posicionamiento de marca y fidelizacion del cliente en el

canton Azogues mediante la optimizacion de la experiencia de compra (fisica y digital) y la

diversificacion de medios de pago, logrando un aumento del 25 % en las ventas de la cartera mixta

(tecnologia + Moda) para el cierre del afio 2026.

Tactica

Campaiia de Social
Commerce “Modo

Digital”

Tabla 3 Tactica 1

Detalle de

implementacion

Produccion de 3
videos semanales en
TikTok/Reels
mostrando unboxing
de tecnologia
homologada
combinada con outfits

de la linea urbana.

Nota: Elaboracion propia.

Presupuesto

$ 200

(Aros de luz, utileria

y edicidon mensual)

Indicador (KPI)

Numero de consultas
recibidas via
WhatsApp desde

redes sociales.
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VIDEO ENFOQUE OBJETIVO / CTA RED SOCIAL |DIA DE PUBLICACION

SEMANA 1

1 Unbexing de celular (iphone 17 pro max) combinado oufit urbano casual .g,La usarias para lus folos de outfit? T INSTA. . LUNES

2 |Prueba de camara + rendimiento (compracion rapida ) Disponible en team digital Escribenos TIKTOK MIERCOLES

3 Combo: celular + gomra (precio promnocional por el combo) Directo a Whatsapp INSTA... VIERNES

) SEMANA 2 )

4 |Unboxing audifonos inaldmbricos (Xiaomi) Te los pondrias para completar tu oufit?? Comenta "si te gusta” FACE... MARTES

5 Funciones (cancelacion de sonido, llamadas, bluetooth ) Escucha la difrencia. Escribenos al DM y ie enviamos la info INSTA_ . JUEVES

6 | Telefono Xiaomi (Redmi note 15 pro plus) + audifonos ["Lievate el combo completo con precio especial” por iempo limitado [ TIKTOK VIERNES
SEMANA 3

7 |Unboxing y prueba directa en los telefonos (power bank) "¢ Eres de los que siempre se queda sin bateria?” Dale like si quieres uno INSTA.... LUNES

8 Unbexing y Prueba real en exteriores (Parlanie) .F_s(:ibencﬁ “PARLANTE" y Te envianos un mensaje y asegura el tuyo hoy T TIK TOK MIERCOLES

9 | Combo especial fin de mes (camiseta + zapatos) + regalo sorpresa por la compra “Ultimos combos diponibles™ incluye regalo sorpresa escribenos antesde que agoten FACE... VIERNES
SEMANA 4

10 | Gabar a alguien jugando (FIFA, GTA V, ETC) ¢ Puedes ganarle en 1 partido? Ven y reta al campeén solo 15 la hora INSTA... MARTES

11 | Viemes GAMER 15 la hora desde las 3pm (10 primeros 15 min gratis) Corre antes de que se llenen las consolas TIK TOK JUEVES

12 |DUELO RELAMPALGO Paga 1h si en 5min metes gollo eliminas ganas 30 min grafis | Ven hoy y demuesira que eres el mejor. Efiqueta al que siempre dice que siempre gana| FACE. . VIERNES

Hlustracion 17 Cronograma de Actividades Team Digital

Nota: Elaboracion propia.

Detalle de
Tactica Presupuesto Indicador (KPI)

implementacion
Crear paquetes
$150.00 % de ventas
Lanzamiento de promocionales
. . realizadas mediante
"Bundles' de exclusivos para pagos (Materlal Visual,
C métodos de pago
Temporada con Crédito Directo o | Prataforma de disefio
A1 Contado y publicidad) contado/crédito.

Tabla 4 Tactica 2

Nota: Elaboracion propia.
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e Ideas de bundles

1. Bundle Urbano Tech

*Celular homologado

* Audifonos inalambricos

*Hoodie urbano

Precio especial al contado

Crédito directo con cuotas accesibles

2. Bundle Gamer

*2 horas gratis en sala gamer

* Audifonos gamer

*Gorra urbana

Ideal para el publico Joven

3. Bundle Creador de Contenido

*Celular con buena camara

*Tripode

*Power Bank
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Para estudiantes o emprendedores

Detalle de
Tactica

implementacion

Sistema de puntos
por cada compra de

Programa de moda o tech,
Fidelizacion "Team canjeables por

Points" accesorios. Fomenta
el retorno ante la alta

competencia local.

Tabla 5 Tactica 3

Nota: Elaboracion propia.

TEAM POINTS:

1@0NRIeVE L keeflot

1 2 3 4 5

6 7 8 [ 9

@TEAM.DIGITAL.AZO

Tlustracion 18 Team Points

Presupuesto

$150.00

(Software basico de
puntos o tarjetas

fisicas)

ROMSWE CUERTE:

Indicador (KPI)

Tasa de recompra

64

(clientes que vuelven

una segunda vez).
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Nota: Elaboracion propia.

Detalle de
Tactica Presupuesto Indicador (KPI)
implementacion

Publicar testimonios
en video de clientes

reales de Azogues $100.00 Numero de

recibiendo sus testimonios positivos

Sl LR (Incentivos/regalos
roductos. Ayuda a en Google M

de Confianza" b - . ¢ g
para clientes que

combatir la Business / Redes

graben)

desconfianza sociales.
detectada en el
Mystery Shopper.
Tabla 6 Tactica 4
Nota: Elaboracion propia.
Detalle de
Tactica Presupuesto Indicador (KPI)
implementacion
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Crear un area

pequeia y ordenada
Implementacion de
donde los clientes
"Experiencia
puedan probar una
Gamer"
consola o un

dispositivo.

Tabla 7 Tactica 5

Nota: Elaboracion propia.

PRUEBA AQUI LA PS5

s u B8 (4,
<

SPIDER-MAN

Hlustracion 19 Set de prueba Team Digital

Nota: Elaboracion chat gpt.

$450.00

(Utileria,
decoraciones y

exhibidor)

66

Tiempo de
permanencia
promedio del cliente

en el local.
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ITlustracion 20 Local

Nota: Elaboracion propia.
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4.2 Estrategia: Estructura y Eficiencia Operativa Team Digital 2026

Objetivo estratégico: Institucionalizar la gestion administrativa de Team Digital mediante la
creacion de una estructura organizacional formal y la estandarizacion de procesos operativos,
logrando reducir el error en inventarios en un 20% y estandarizar la calidad del servicio al cliente

para el cierre del afio 2026.

Detalle de
Tactica Presupuesto Indicador (KPI)
implementacion

Definir la identidad
de la empresa

enfocada en la
Filosofia % de empleados que
"Cultura Tech- HIELRES
Corporativa identifican y aplican
Urbana".

(Disefio y carteles

(Mision, Vision y los valores

Socializacion con el

decorativos)

Valores) institucionales.

equipo mediante
materiales visuales en

el local.

Tabla 8 Tactica 1

Nota: Elaboracion propia.
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/

" MISION

—%

VISION

—i;
BRINDAR SOLUCIONES €N TECNOLOGIA ¥ MODA
SER LA MARCA LOCAL REFERENTE €N
TECNOLOGIA ¥ MODA URBANA EN AZOGUES
PARA EL ANO 2026, RECONOCIDA POR SU
INNOUACION, FORMALIDAD, EXPERIENCIA DE
COMPRA INTEGRAL Y FIDELIZACION DEL
CLIENTE DJ0VEN.

URBANA A TRAUVES DE UNA EXPERIENCIA DE
COMPRA CONFIABLE, ACCESIBLE v
PERSONALIZADA., INTEGRANDO MEDIOS DE
PAGO FLEXIBLES Y UN SERVICIO CERCANO QUE
GENERE UALOR Y CONFIANZA €N LOS
CLIENTES DE AZOGUES.

——

e

/ =

/

| TEAM DIGITAL

TEAM DIGITAL

Hlustracion 21 Mision y Vision

Nota: Elaboracion propia.
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Detalle de
Tactica
implementacion
Disefio de la jerarquia
de cargos para
Organigrama
delimitar lineas de
Estructural

mando y evitar

duplicidad de tareas.

Tabla 9 Tactica 2

Nota: Elaboracion propia.

Detalle de
Tactica
implementacion
Documento que
Manual de detalla
. responsabilidades,
Funciones por
perfil requerido y

Competencias

metas por cada

puesto, eliminando la

Presupuesto

$50.00

(Disefio grafico y

manual)

Presupuesto

$200.00

(Asesoria técnica

administrativa)

70

Indicador (KPI)

Existencia de una
estructura clara sin
conflictos de

jerarquia.

Indicador (KPI)

% de cumplimiento
de metas individuales

por puesto de trabajo.
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Tabla 10 Tactica 3

ambigiiedad en las

tareas diarias.

Nota: Elaboracion propia.

Tactica

Manual de Procesos
(Ventas, Inventarios

y Logistica)

Tabla 11 Tactica 4

Detalle de

implementacion

Estandarizacion de

pasos:

1. Recepcion de

mercaderia.

2. Control de stock

digital.

3. Etapa de envio

final.

4. Facturacion

inmediata (SRI).

Nota: Elaboracion propia.

Presupuesto

$80.00
(Levantamiento de

diagramas de flujo)

71

Indicador (KPI)

Tiempo promedio de
despacho y precision
del inventario (fisico

vs digital).
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Detalle de
Tactica Presupuesto
implementacion

Protocolos de saludo,
Manual de Servicio $120 .00

manejo de quejas,

Atencion al o

’ RS (Disefio de protocolo
asesoria técnica y

Cliente o

cierre de ventas y capacitacion)

Tabla 12 Tactica 5

Nota: Elaboracion propia.

4.3 ROI

Indicador (KPI)

Incremento en la
calificacion de
encuestas de
satisfaccion post-

venta.

72

Para una proyeccion de ingresos de 12 meses, se estima que la ejecucion de las 10 tacticas

(Marketing y Administrativas) generara un ingreso incremental mensual promedio de $577,50.

Calculo de Proyeccion:

o Ingreso mensual estimado: $577,50

e $577,50 x 6 meses = $3.465 (Ingreso Total Proyectado)

Formula del ROI:

Ganancia neta — inversién

R01=( )><100

Inverison
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Dato

Inversion total

Periodo de

evaluacion

Ingreso
mensual

estimado

Ingreso total

proyectado

Ganancia Neta

ROI

73

3.465 — 1.540

ROL= ( 1.450

) x 100 = 139%

Valor Explicacion

Monto total de las 10 tacticas (Marketing y

$1.450
Administrativas).
Se proyecta un retorno a corto plazo, necesario para
6 meses
validar la efectividad de las acciones.
Estimacion de ganancias netas adicionales gracias a la
$577,50
ejecucion de las estrategias.
Resultado de multiplicar el ingreso mensual esperado por
$3.465
los 6 meses de evaluacion.
Resultado de la resta del total proyectado ($3.465) menos
$2.015
la inversion inicial ($1.450).
Por cada $1 invertido, la empresa recupera el dolar y gana
139%

$1,39 adicionales.
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Tabla 13 ROI

Nota: Elaboracion propia.
Interpretacion: El ROI proyectado es del 139%, lo que indica que, por cada 1 délar invertido, la
empresa recupera su inversion y genera $1,39 dolares de ganancia neta. Esto demuestra que el
plan estratégico para Team Digital es altamente rentable en un plazo de 6 meses. La inversion
total de $1.450 no solo profesionaliza la estructura administrativa y corrige las falencias de
servicio detectadas, sino que tiene el potencial de duplicar con creces su valor en retorno de

dinero si las acciones se ejecutan de manera correcta y oportuna.
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Conclusion

El estudio realizado evidencia que Team Digital posee un alto potencial competitivo en el mercado
de Azogues, gracias a su propuesta diferenciada que integra tecnologia y moda urbana bajo el
concepto de “Estilo de Vida Digital”, alineado con las preferencias de la Generacion Z y con la
dinamica econdmica local impulsada por las remesas. Sin embargo, el analisis del mystery shopper
permitié identificar que la principal debilidad de la empresa se encuentra en la experiencia
presencial del cliente, donde la atencidén poco empatica, la ausencia de protocolos claros y el
desorden del local afectan la coherencia entre la imagen digital y la realidad fisica del negocio. De
todas formas, el analisis financiero demuestra que el plan de marketing y fortalecimiento
administrativo es altamente viable, con una inversion moderada y un retorno atractivo, lo que
confirma que la profesionalizacion de la gestion y del servicio puede generar resultados positivos

y sostenibles en el corto plazo.
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Recomendaciones

Se recomienda implementar de manera inmediata un proceso de institucionalizacion de la calidad
del servicio mediante la aplicacion del Manual de Atencidén al Cliente y la capacitacion del
personal, con el fin de garantizar una experiencia de compra uniforme, acorde con la propuesta de
valor de la marca. Es fundamental optimizar la estética y el ambiente del punto de venta, mejorando
la iluminacion, el orden del local y los estimulos sensoriales, para reforzar la confianza del cliente
y respaldar el posicionamiento de Team Digital como una marca moderna y de tendencia.
Finalmente, se sugiere ejecutar de forma constante estrategias de social commerce y programas de
fidelizacion, junto con la formalizacion de los procesos internos de ventas, inventarios y logistica,
apoyados en herramientas digitales y el cumplimiento normativo. Estas acciones permitiran
consolidar la rentabilidad, reducir riesgos operativos y asegurar un crecimiento sostenido de la

empresa durante el periodo 2025-2026.
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