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RESUMEN

El presente trabajo analiza las estrategias de marketing digital para la gestion de ventas
de la Empresa Imcobaza, razén que su actividad econémica es la venta al por mayor de
todo tipo de partes. De tipo descriptiva con disefio de campo no experimental. Con 30,6%
por la red social (Facebook), recomendaciones de clientes de otras provincias con 13%
y por la referencia de amigos con 20,4% y por son los tres primeros indicadores con
porcentajes mas altos de clientes y su forma de haber llegado a conocer a Imcobaza,
quien ha sembrado confianza y reconocimiento de su nombre entre sus clientes
seguidores de sus medios digitales. La aplicacién de un buen marketing digital contribuye
al éxito, por medio de la presencia de la empresa a través de los medios digitales.

Descriptores: Marketing; imagen de la marca; publicidad. (Tesauro UNESCO).

ABSTRACT

The present work analyzes the digital marketing strategies for the sales management of
the Imcobaza Company, reason that its economic activity is the wholesale of all kinds of
parts. Of descriptive type with non-experimental field design. With 30.6% by the social
network (Facebook), recommendations of customers from other provinces with 13% and
by the reference of friends with 20.4% and by are the first three indicators with higher
percentages of customers and their way of having come to know Imcobaza, who has sown
confidence and name recognition among its customers followers of its digital media. The
application of good digital marketing contributes to success, through the presence of the
company through digital media.

Descriptors: Marketing; branding; advertising. (UNESCO Thesaurus).
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INTRODUCCION
El avance tecnoldgico del ultimo siglo esta fuertemente ligado con la proliferacion de la
informacion y el uso de internet, el cual aporta ventajas en la estrategia empresarial al
facilitar compartir informacion entre personas de diferentes lugares del planeta creando
un contacto permanente con el cliente mediante las tecnologias de la informacion y
comunicaciéon (TIC) que en conjunto proporcionan el medio de comunicacion global
(Castillo-Lopez, 2020).
No solo ha cambiado la forma de comunicacion, sino también la manera en la que se
establecen los negocios o transacciones comerciales, mismas que deben mantenerse en
constante innovacion para realizar cambios internos que favorezcan la relacion con los
clientes, proveedores y socios, lo cual supone un impacto estratégico al invertir en las
TIC, que no siempre es facil o no simplemente se consigue con la implantacion de un
sistema informético o una infraestructura de telecomunicaciones, por el contrario, es
necesario un conjunto de herramientas tecnoldgicas que se establecen de forma
recurrente y se sostienen en el tiempo hasta conseguir un posicionamiento distintivo con
relacion a la competencia. (Rodriguez Bermudez, 2014)
La tecnologia promueve una inminente transicion hacia nuevas formas de hacer negocio
en donde prima el uso de las TIC e internet a través de emprendimientos ya sean en
proyectos rentables o invertibles, lo cual dependera del modelo de negocio que se desea
aplicar, ya sea este un freemiun o un modelo tradicional en la cual la tecnologia fortalece
las estrategias seleccionadas, en donde la promocion y publicidad a través de medios
digitales es de suma importancia para captar nuevos clientes y afirmar las aspiraciones
de expansion de una empresa (Nieto Torio, 2014).
El acercamiento con el cliente es el objetivo de toda empresa en la actualidad para ello,
quien establece las estrategias necesarias que lo consigan es el Marketing, que no se

compone solo de la publicidad a través de banners o medios de comunicacion, por el
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contrario, busca comprender el comportamiento del consumidor, ya que estos patrones
de conducta identifican las caracteristicas que hacen a un cliente elegir el lugar, seccion
y el bien o servicio. Por otra parte, el marketing también busca conocer las diferencias y
similitudes de los productos con los de la competencia con los cuales modifican
estrategias y politicas que permitan posicionarse satisfactoriamente en el mercado
(Martinez et al. 2015).
La concepcion del marketing se visto modificado por la inclusion de las TIC, lo que hace
necesario el uso de medios digitales, lo que se denomina marketing digital, el cual analiza
el comportamiento del consumidor no de forma fisica dentro de un centro comercial, sino,
las tendencias dentro de los medios sociales, sitios web frecuentes, motores de
basqueda, entre otros. Todos en conjunto conforman un ecosistema digital que
proporciona informacion de los consumidores de forma permanente, con ello se logra
complementar una estrategia offline con una online, que presenta al consumidor
informacion de productos o servicios basado en sus gustos y preferencias, para estar un
paso delante de la competencia e incrementar las ventas para contribuir con el plan
general de la empresa. (Zuccherino, 2016)
Los canales de comunicacion han cambiado en la actualidad no solo intervienen la
prensa, radio y television, estas se han visto desplazadas por los medios sociales, correo
electrénico y la mensajeria instantanea, los nuevos canales de comunicacion permiten
informar de manera proactiva sobre eventos u ofertas especificas de un negocio a
consumidores potenciales, es asi que, proveen de un canal abierto con el que se pueden
obtener datos cualitativos como expectativas, actitudes y motivacion del consumidor, lo
gue hace necesario el uso y el analisis de estos nuevos canales de comunicacion
aplicados al internet (Duran-Bravo, et al. 2021).
El presente trabajo analiza las estrategias de marketing digital para la gestion de ventas

de la Empresa Imcobaza, razén que su actividad economica es la venta al por mayor de
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todo tipo de partes, componentes, suministros, herramientas y accesorios para vehiculos
automotores como: neumadticos (llantas), camaras de aire para neumaticos (tubos)
incluye bujias, baterias, equipo de iluminacion partes y piezas eléctricas desde el afio
2015 en la ciudad de Santo Domingo — Ecuador; la cual tiene una acogida a nivel nacional
caracterizandose por tener precios accesibles y productos variados enfocados al nivel

medio - alto que realizan constantes adecuaciones en sus vehiculos.

METODO

De tipo descriptiva con disefio de campo no experimental, en una poblacién de 150
clientes a quienes se les aplicO encuesta y cuestionario de varias alternativas de
respuestas y 14 items con un coeficiente de Alfa de Cronbach de 0,86 de validez.

Procesandose los datos recopilados en funcion de la estadistica descriptiva.

RESULTADOS

Se conoce la participacion de los clientes que con un 32,5% de Santo Domingo, un 11,1%
en Manabi y Azuay con 11,1%, la ventaja de Imcobaza es ser importadores directos
desde China esto es un punto fuerte para mantenerse en el mercado con un calidad,
amplio stock, variedad y precios comodos, ademas realizar su promocion Gnicamente por
medios digitales detallando que Imcobaza no posee una ubicacion adecuada dentro del
sector urbano para la promocion fisica, estado no ha obstaculizado poder alcanzar ventas
y darse a conocer dentro y fuera de la provincia, realizando promedio de 150 envios
mensuales a otras ciudades del Pais.

Con 30,6% por la red social (Facebook), recomendaciones de clientes de otras provincias
con 13% y por la referencia de amigos con 20,4% y por son los tres primeros indicadores
con porcentajes mas altos de clientes y su forma de haber llegado a conocer a Imcobaza,

quien ha sembrado confianza y reconocimiento de su nombre entre sus clientes
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seguidores de sus medios digitales.
Productos que generan mayor interés con un 27,8% para Snorkels, seguido por 26,9%
en Accesorios 4X4, con 17,6% para Audio y Video e lluminacion Led con un 16,7%
considerados estos productos como puntos fuerte en ventas que lideran Imcobaza, a esto
aporta el conocimiento de clientes sobre la calidad obteniendo el 52,8% calificando como
(Excelentes), el 38,9% calificados como (Muy Buenos) y el 8,3% como (Buenos), dando
la perspectiva que los clientes buscan por necesidad y satisfacer su gusto por los
accesorios de carros 4X4 en las cuadro primeras lineas antes mencionadas.
El uso de los medios digitales en la actualidad se convertido de valor agregado las
empresas y pymes, en este campo de accesorios la busqueda de estos productos lo
realizan con 47,2% de manera (frecuentemente), 46,3% marcan como (Muy Frecuente)
y 6,5% de forma (Ocasional), se obtuvo que el 48,1% de los clientes visitan (Facebook),
32,4% informacién presentada en WhatsApp y seguido con un 15,7 % Instagram, la
interaccién revision a los contenidos digitales de la empresa al mes con un 49,1% en una
escala de 31 a 50 veces , 25,9% en una escala de mas y con 8,3% de 11 a 30 veces, los
clientes considerados como (frecuentes) con un 47,2%, (habituales) con 34,3% vy
(ocasionales) con un 18,3%, concluyendo que al menos existe mas de 3 interacciones a
la semana por cada cliente siguiendo los medios digitales de Imcobaza.
La importancia de familiarizar al cliente como parte de nuestra empresa, es que sea
conocedor de los servicios que se ofrecen para sus compras como son medios de pago
sea por boton de pagos, transferencias y pagos con tarjeta; servicio de envio a nivel local
y nacional; normas en caso de devoluciones o reclamos, segun las encuestas se obtiene
el 35.5% que marca a (Si, todas), seguido con un 49,5% conocen (Algunos) y con 13,1%
indicando que (muy pocos).
La experiencia del cliente con la empresa desde el inicio de contacto, cierre de compray

seguimiento de entrega es importante evaluar, analizar y afianzar la fidelidad y volverlos
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un cliente potencial, un nicho de clientes nuevos surge a través de las recomendaciones
donde con una escala de 1 con “Nada Probable” y 10 “Muy Probable”, se obtuvo el 57%
(escala de 10) recomendaria a Imcobaza, seguido con 39,3% (escala de 9) y un 2,8%
(escala de 8), ademas, conocer la recepcion de calidad de informacion por los clientes es
relevante, obteniendo un 47,2% (Excelente), seguido 43,5% (Muy Buenas) y con un 8,3%
(Buenas), ha permitido medir el nivel de satisfaccion con el 53,7% de clientes se
encuentran (Muy satisfechos), seguido del 34,3% (satisfecho) y con un 12% (Normal),

con un resultado de resultado de 99% se solventa todas las dudas de los clientes.

DISCUSION

La importancia del marketing es necesario para todas las organizaciones a nivel mundial
(Franco Verdezoto, 2019), mientras para (Chiriguaya-Torres & Baquerizo-Alava, 2021),
considera que el marketing digital es nueva era de la mercadotecnia, es vital para
cualquier empresa de todos los sectores econdémicos, (Ayén-Ponce et al. 2021),
manifiestan que es necesario contar con estrategias de marketing que permita contribuir
a mejorar la problematica existente, siendo necesario aportar que las estrategias de
marketing es de vital importancia para la empresa pueda mantener el contacto interactivo
con los clientes.

El uso adecuado de WhatsApp Business como canal de comunicacién oficial con los
clientes, considerado el méas frecuente es importante mantener contenidos e informacion
gue ayuden de manera dinamica y cierre satisfactorio en las ventas, como el seguimiento
de esta hasta el destino, mostrando el interés por parte de la empresa hacia el cliente y

su consideracion en el o los productos recibidos (Campines, 2021).
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CONCLUSIONES
Como estrategia de marketing digital es lograr el posicionamiento de la Empresa
Imcobaza, es importante dentro el &mbito de marketing digital mantener una imagen que
genere confianza, sea de facil reconocimiento y trasmita seguridad ante publico que se
desea atraer, creando un entorno que genere interés. La aplicacion de un buen marketing
digital contribuye al éxito, por medio de la presencia de la empresa a través de los medios
digitales, en este caso de estudio una mayor explotacion de los mismo a favor donde se
pueda llegar de forma efectiva al publico que tenga la necesidad de los articulos de carros
4x4, generando un incremento en las ventas y logrando un aumento de clientes
potenciales a nuestra cartera de cliente.
Se da a conocer 4 lineas de producto de mayor interés comparada sobre la calidad de
los productos su mayor calificacion es de Excelente con conocedores que los niveles de
satisfaccion del cliente y que las redes sociales causan mayor interés para recibir
informacion de los productos nuevos y promociones se propone la implementacion de un
sistema de marketing electronico Hootsuite, poniendo en consideracion al propietario
sera de gran utilidad para administrar los perfiles que actualmente cuenta la empresa
como es Facebook, Instagram. El uso de herramientas SEO como BuzzSumo que le
permitira analizar a la competencia.
Con una estructura organizacional adecuada para fortalecer la estrategia en los ambitos
de marketing y de esta manera captar a la audiencia, la fidelizacion de clientes,
incrementar la cartera de clientes potenciales para poder llegar a tener impacto y éxito
en los medios digitales optimizados, explotados y repotenciados a favor de la empresa,
el mejoramiento continuo ante las vulnerabilidades del marketing empirico.
Conociendo que el 91% de los ecuatorianos usan redes sociales en sus teléfonos
inteligente datos del Observatorio TIC publicado por de Ministerio de Telecomunicaciones

y de la Sociedad de la Informacion, ademas de explotar la ventaja de ser importadores
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directos ante la competencia es de gran importancia, siendo vital llegar a la audiencia con
la promocion de productos sea ideal, intuitiva, interesante y precisa, ademas de contar
con el equipo de trabajo adecuado para solventar dudas, concretar ventas y lograr la
fidelizacion de los clientes como la probabilidad maxima que sea convierta en una

referencia por calidad de experiencia.
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