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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Distribuidora Touma S.A. DITOSA, con numero de RUC 1290071700001, inicio sus
operaciones el 25 de julio de 1997, consolidandose como una entidad clave en el suministro de
materiales para la construccion en la provincia de Los Rios. Ubicada estratégicamente en
Babahoyo, en la direccion Malecon S/N y Mejia, Dr. Camilo Ponce, DITOSA ha servido a la
comunidad local y sus alrededores, destacandose por su compromiso con la calidad y la
satisfaccion del cliente. A través de los afios, la empresa ha logrado un crecimiento sostenido,

basando su éxito en una sélida relacién con sus clientes y proveedores.

No obstante, en los ultimos afios, DITOSA enfrenta desafios significativos derivados
de la rapida evolucidén del entorno digital y las cambiantes expectativas de los consumidores.
La ausencia de una estrategia de marketing digital cohesiva ha empezado a reflejarse
negativamente en su operatividad y potencial de crecimiento. Esta situacion se manifiesta en
una disminucion de la visibilidad en linea frente a competidores que si han adoptado enfoques
digitales, lo que resulta en una pérdida de oportunidades de mercado y la dificultad para atraer
a un segmento mas joven de consumidores. Ademas, la empresa se ha visto limitada en su
capacidad para adaptarse a las tendencias de compra en linea, lo que repercute directamente en

su competitividad y sustentabilidad a largo plazo.

La resistencia a adoptar estrategias de marketing digital ha dejado a DITOSA en
desventaja, limitando su capacidad para expandir su nicho y alcanzar a consumidores mas alla
de su ubicacion geogréafica. La ausencia en plataformas digitales restringe su visibilidad, lo que
impide que la empresa aproveche las herramientas de analisis de datos, las cuales son cruciales
para comprender las preferencias y comportamientos de los compradores actuales. Esta
limitacion se traduce directamente en una participacion de mercado reducida, debido a que la
organizacion no logra captar la atencion de un segmento significativo de clientes potenciales

que realizan busquedas en linea para sus necesidades de construccion y renovacion.



Ademas, el desconocimiento y no aprovechar de las oportunidades que el entorno
digital ofrece, resultan en una estrategia de marketing obsoleta que no responde a las
expectativas de los consumidores modernos. Los compradores actuales buscan conveniencia,
rapidez y personalizacion en sus interacciones comerciales, perspectivas que solo pueden ser
satisfechas a traves de la presencia en el internet efectiva y dinamica. La inaccion de DITOSA
en este frente pone en peligro su capacidad para atraer a nuevos clientes, especialmente a los
mas jovenes y tecnoldgicamente adeptos, quienes tienden a realizar la mayoria de las compras

y basquedas de informacion en linea.

La consecuencia inmediata de esta situacion es una baja participacion en el mercado,
que se ve exacerbada por la competencia de empresas totalmente agiles y adaptadas al entorno
digital. En un nicho empresarial cada vez més saturado y competitivo, DITOSA enfrenta el
riesgo de perder relevancia y, eventualmente, su posicionamiento si no logra adaptarse a estas
nuevas dinamicas comerciales, debido a que este escenario afecta a las ventas y la rentabilidad

a corto plazo y también compromete la sostenibilidad y el crecimiento futuro de la empresa.

La pérdida de atencién de potenciales compradores es otra consecuencia directa de la
ausencia de una estrategia de marketing digital efectiva. Sin la presencia en linea que destaque
en los motores de busqueda o en las redes sociales, DITOSA se vuelve invisible para un
segmento considerable del mercado que podria estar interesado en sus productos. Esta
invisibilidad en el internet limita severamente las oportunidades de la empresa para expandir

su base de clientes y construir una marca reconocida y confiable en este &mbito.

El riesgo para la supervivencia del negocio en este entorno digitalmente orientado es
palpable, debido a que las empresas que no logran adaptarse a la era digital se les presenta la
vulnerabilidad de quedarse atrés, enfrentando desafios financieros que pueden llevar a
reducciones significativas en las operaciones comerciales o, en el peor de los casos, al cierre

de sus establecimientos.



JUSTIFICACION

La realizacion de este caso de estudio responde a una necesidad critica de adaptacion y
evolucion en un entorno comercial que se ha transformado profundamente por la digitalizacion.
La adaptacion a las estrategias de marketing digital se ha convertido en un imperativo para las
empresas que buscan mantener su relevancia y competitividad en el siglo XXI. Para
Distribuidora Touma S.A. DITOSA, la implementacién de estas estrategias promete una
mejora en la visibilidad con el alcance en un mercado cada vez més saturado y es fundamental
para conectar con una nueva generacion de consumidores que prefieren interactuar
digitalmente. La importancia de esta transicion radica en la capacidad de la empresa para

mantenerse a la vanguardia en la innovacion comercial y tecnolégica.

Las estrategias de marketing digital ofrecen herramientas poderosas para la analitica y
segmentacion del mercado, permitiendo a DITOSA dirigirse a su audiencia de manera mas
efectiva y eficiente. La optimizacién de recursos a través de campafas dirigidas y
personalizadas no solo aumenta la tasa de conversion sino que también mejora la retencion de
clientes. Al adoptar estas estrategias, DITOSA puede esperar un incremento en sus ventas y
una mayor fidelizacion de clientes, asegurando asi un crecimiento sostenible y rentable a largo

plazo.

La justificacion para la adopcién de estrategias de marketing digital se extiende mas
alla del beneficio comercial inmediato; representa una inversion en la transformacion digital
de la empresa. Este proceso de transformacion prepara a DITOSA para enfrentar los retos
actuales del mercado y le proporciona la flexibilidad y la resiliencia necesarias para adaptarse
a futuras innovaciones tecnologicas. En este sentido, la aplicacion de estrategias de marketing
digital es fundamental para asegurar la continuidad y el éxito futuro de la empresa en un entorno

empresarial cada vez mas digitalizado.



OBJETIVOS DEL ESTUDIO

Objetivo general

Analizar las estrategias de marketing digital para la Distribuidora Touma S.A. DITOSA

en el periodo 2023.

Objetivos especificos
e Identificar las deficiencias del marketing digital en la Distribuidora Touma S.A.
DITOSA de la ciudad de Babahoyo.
e Determinar las estrategias de Marketing digital de la Distribuidora Touma S.A.
DITOSA para mejorar el posicionamiento en el mercado.
e Reconocer como las estrategias de marketing digital encontradas en el proceso de

estudio, afectan al posicionamiento de la Distribuidora Touma S.A. DITOSA.



LINEA DE INVESTIGACION
El estudio de caso titulado "Estrategias de Marketing Digital de Distribuidora Touma
S.A. DITOSA en la ciudad de Babahoyo durante el periodo 2022" se centra en analizar cémo
la implementacion de estrategias de marketing digital puede influir en la mejora comercial y la
presencia de mercado de una empresa dedicada a la venta de materiales de construccion. Este
analisis se inscribe dentro de la linea de investigacion de "Gestion Financiera, administrativa,
tributaria, auditoria, control” y la sublinea de investigacion "Marketing y comercializacion™,

por las razones que se detallan a continuacion.

La relacion de este caso de estudio con la linea de investigacion "Gestidn Financiera,
administrativa, tributaria, auditoria, control” se fundamenta en el entendimiento de que las
estrategias de marketing digital no solo afectan la visibilidad y el alcance de mercado de una
empresa, sino que también tienen implicaciones profundas en su administracion interna. El
adecuado aprovechamiento de las herramientas digitales puede conducir a la mejora
significativa en la eficiencia de los procesos de negocio, optimizacion de recursos mas efectiva
gracias a la mejor asignacion del presupuesto de comercializacién y la capacidad de medir el

impacto directo de las acciones del mercadeo en las ventas y la rentabilidad de la entidad.

En cuanto a la relaciobn con la sublinea de investigacion "Marketing y
comercializacion”, el estudio de caso explora como las estrategias de marketing digital
especificamente disefiadas y ejecutadas pueden transformar la venta de productos en el sector
de materiales de construccion. El presente trabajo busca identificar oportunidades de mejora
en la forma en que la empresa se comunica con su publico objetivo, atrae a nuevos clientes y
retiene a los existentes mediante el uso de canales digitales. Esto enfatiza la importancia de
adoptar un enfoque de mercadeo, que permita personalizar las ofertas y comunicaciones,

optimizar la experiencia de compra en linea e incrementar las ventas.



ARTICULACION DEL DEL TEMA

Articulacién del del tema

La articulacion del tema del caso de estudio sobre las estrategias de marketing digital
de Distribuidora Touma S.A. DITOSA con el proyecto de practicas preprofesionales titulado
Aplicacion de procesos administrativos o comerciales en el sector publico y privado bajo
supervision del docente representa una relacion significativa entre la teoria y la practica en el
ambito de la administracion y el comercio. Este enlace se manifiesta en la exploracion profunda
de como las estrategias digitales pueden ser implementadas efectivamente en una empresa del
sector privado, proporcionando un marco real para el analisis y la aplicacion de conocimientos

administrativos y comerciales.

El estudio de DITOSA ofrece un escenario practico para examinar los procesos
administrativos y comerciales en accion, destacando la importancia de la adaptabilidad y la
innovacion en el contexto empresarial actual. A través de este caso, se evidencia como la
supervision y la orientacion del docente pueden enriquecer la experiencia educativa,
permitiendo a los estudiantes entender la teoria detrds de las practicas comerciales y
administrativas y ver su aplicacion en un entorno real. Este proyecto de practicas se convierte,
por tanto, en una herramienta invaluable para unir el conocimiento académico con las
demandas y desafios del mercado, preparando a los estudiantes para enfrentar con éxito el

dindmico mundo empresarial.

Ademas, la articulacién entre el caso de estudio de DITOSA vy el proyecto de practicas
preprofesionales subraya la relevancia de las competencias digitales en el &ambito
administrativo y comercial contemporaneo. Al enfocarse en la implementacion de estrategias
de marketing digital, el caso ofrece una perspectiva actualizada sobre cémo las empresas
pueden evolucionar y adaptarse a las nuevas dindmicas de mercado impulsadas por la

tecnologia.



MARCO CONCEPTUAL
Este apartado se enfoca en la necesidad critica de adaptacion y evolucion en un entorno
comercial profundamente transformado por la digitalizacion. Con el objetivo de analizar las
estrategias de marketing digital de Distribuidora Touma S.A. DITOSA en el periodo 2023, se
pretende identificar las deficiencias actuales en su enfoque digital, determinar las estrategias
necesarias para mejorar su posicionamiento en el mercado y establecer el impacto de estas

estrategias en funcion de las necesidades identificadas.
Entorno empresarial

El entorno empresarial se refiere al conjunto de factores externos e internos que afectan
directamente la operacién y desarrollo de una empresa. Estos factores pueden incluir la
economia, la competencia, la regulacion gubernamental, las tendencias del mercado, la
tecnologia y otros aspectos ambientales, sociales y politicos. El entorno empresarial es
dindmico y esta en constante cambio, lo que requiere que las organizaciones estén preparadas
para adaptarse y responder de manera efectiva a las condiciones cambiantes para mantener su

competitividad y sostenibilidad a largo plazo.

Segun Boscan (2021), argumenta que el entorno empresarial estd compuesto por cinco
fuerzas competitivas que determinan la rentabilidad potencial de un mercado o
industria. Estas fuerzas incluyen la rivalidad entre competidores existentes, la amenaza
de nuevos participantes en el mercado, el poder de negociacién de los proveedores, el

poder de negociacion de los clientes y la amenaza de productos o servicios sustitutos.

En este contexto el entorno empresarial se convierte en un factor decisivo a considerar,
debido a que la rapida evolucion tecnoldgica y las cambiantes expectativas de los consumidores
representan desafios significativos que impactan directamente en la competitividad y

sostenibilidad de la empresa. La ausencia de una estrategia de marketing digital cohesiva ha



dejado a DITOSA en desventaja frente a competidores méas agiles y adaptados al entorno
digital, lo que limita su capacidad para atraer a nuevos clientes y mantenerse relevante en un

mercado cada vez mas digitalizado.
Mercado

El mercado es un espacio econémico donde se lleva a cabo el intercambio de bienes y
servicios entre compradores y vendedores. Es un entorno dindmico y competitivo donde se

establecen relaciones comerciales y se determinan los precios segun la oferta y la demanda.

Segun Rojas (2012), el mercado se define como un conjunto de compradores reales y
potenciales de un producto o servicio, por lo que es necesario entender el mercado como
un conjunto de individuos con necesidades y deseos especificos, cuyos
comportamientos influyen en las decisiones de compra para desarrollar estrategias de

marketing efectivas.

Por lo consiguiente, es fundamental considerar la dindmica y las caracteristicas del
mercado local de materiales para la construccion en la ciudad de Babahoyo. Esto implica no
solo analizar las necesidades y preferencias de los clientes actuales y potenciales, sino también

entender el comportamiento de la competencia y las tendencias del mercado digital.
Posicionamiento del mercado

El posicionamiento del mercado es el proceso mediante el cual una empresa busca
influir en la percepcion que tienen los consumidores sobre sus productos o servicios en relacion
con los ofrecidos por la competencia. Se trata de crear una imagen distintiva y favorable en la
mente del consumidor, destacando las caracteristicas Unicas y los beneficios que ofrece la
marca. Esta estrategia es fundamental en un entorno empresarial altamente competitivo, donde

la diferenciacion y la relevancia son clave para captar la atencion y fidelizar a los clientes.



Segun Ramos y Neri (2022), el posicionamiento del mercado implica no solo destacar
las fortalezas de la empresa, sino también identificar las necesidades y preferencias de
los consumidores para adaptar la oferta de manera efectiva. Esto implica desarrollar
una propuesta de valor uUnica y relevante que resuene con el mercado objetivo,
comunicandola de manera clara y consistente a través de diversas estrategias de

marketing.

En el caso de Distribuidora Touma S.A. DITOSA, la empresa busca no solo mejorar su
visibilidad en linea, sino también diferenciarse de sus competidores y ofrecer una experiencia
de marca Unica y convincente para su audiencia objetivo. Esto implica una cuidadosa
planificacidn y ejecucidn de estrategias digitales que atraigan la atencion de los consumidores

que generen una conexion emocional y duradera con la marca.
Oportunidades de mercado

Las oportunidades de mercado se refieren a las condiciones favorables o situaciones
ventajosas que una empresa puede identificar y aprovechar para expandir su negocio, mejorar
su posicion competitiva 0 aumentar su rentabilidad. Estas oportunidades pueden surgir de
diversos factores, como cambios en las tendencias del mercado, avances tecnoldgicos, cambios

en la legislacion o fluctuaciones econémicas.

Segun Useche et al. (2021), reconocido experto en marketing, las oportunidades de
mercado son aquellos aspectos favorables del entorno que permiten a una empresa
alcanzar objetivos de mercado definidos. Estas oportunidades pueden surgir tanto en el
mercado local como en el internacional, y pueden manifestarse en diversas formas,
como la demanda insatisfecha de productos o servicios, la emergencia de nuevos

segmentos de mercado, o cambios en el comportamiento del consumidor. Identificar y



capitalizar estas oportunidades es esencial para el éxito empresarial y la capacidad de

mantenerse relevante en un mercado en constante evolucién.

Con el crecimiento exponencial del comercio electrénico y el aumento de la influencia
de las redes sociales en el comportamiento del consumidor, DITOSA tiene la oportunidad de
expandir su alcance y atraer a nuevos clientes a través de plataformas digitales. Ademas, el
acceso a datos y analisis en tiempo real proporciona a la empresa la capacidad de comprender
mejor las necesidades y preferencias de sus clientes, permitiéndole adaptar sus estrategias de

marketing de manera més efectiva.
Marketing

El marketing es el conjunto de actividades que una empresa lleva a cabo para
identificar, anticipar y satisfacer las necesidades y deseos del mercado objetivo, mediante la
creacion, comunicacion y entrega de valor a los clientes. Esta disciplina abarca la investigacion
de mercado, el desarrollo de productos, la determinacion de precios, la promocion y la
distribucioén, con el objetivo de generar intercambios que resulten beneficiosos tanto para la

empresa como para sus clientes.

Segin Mandia y Lo6pez (2021), el marketing se define como el proceso social y
administrativo por el cual los grupos e individuos satisfacen sus necesidades al crear e
intercambiar bienes y servicios, el cual implica entender a los consumidores, identificar
oportunidades de mercado, desarrollar productos y servicios que satisfagan sus

necesidades, y comunicar de manera efectiva el valor de la oferta de la empresa.

En el contexto empresarial, el marketing desempefia un papel fundamental en la
creacion y mantenimiento de relaciones solidas con los clientes, en un mercado cada vez mas
competitivo y globalizado. Las empresas que logran entender y adaptarse a las necesidades y

preferencias de sus clientes, y que son capaces de comunicar de manera efectiva el valor de sus



productos y servicios, tienen una ventaja competitiva significativa. Ademas, con el crecimiento
exponencial de las tecnologias digitales, permitiendo a las empresas llegar a audiencias mas

amplias y personalizar sus mensajes de manera mas precisa.
Gestion de marketing

La gestion de marketing se refiere al proceso de planificacion, implementacion y
control de las actividades relacionadas con el marketing dentro de una empresa. Este proceso
abarca la formulacién de estrategias para alcanzar los objetivos comerciales, la coordinacion
de los recursos disponibles, la supervision del desempefio de las iniciativas de marketing y la
adaptacion continua a los cambios del entorno empresarial, lo que implica tomar decisiones
informadas y estratégicas para identificar y aprovechar oportunidades de mercado, asi como

para enfrentar desafios y superar obstaculos en el camino hacia el éxito empresarial.

Segun Calle et al. (2020), uno de los referentes mas importantes en el campo del
marketing, la gestién de marketing se define como el arte y la ciencia de elegir mercados
meta y construir relaciones rentables con ellos, debido a la importancia de comprender
a fondo al mercado objetivo, asi como la necesidad de desarrollar estrategias efectivas

para atraer, retener y satisfacer a los clientes.

En el entorno empresarial actual, la gestion de marketing es fundamental para el éxito
y la sostenibilidad de las empresas en un mercado cada vez mas competitivo y dindmico. La
capacidad de una empresa para gestionar eficazmente sus actividades de marketing determinara
en gran medida su capacidad para diferenciarse de la competencia, generar demanda de sus
productos y construir relaciones solidas con los clientes. Ademas, con el crecimiento
exponencial de las tecnologias digitales y las redes sociales, la gestion de marketing se ha
vuelto ain méas compleja, requiriendo una comprension profunda del comportamiento del

consumidor y la capacidad de adaptarse rapidamente a los cambios del mercado.



Era digital

La era digital se refiere al periodo de tiempo en el que la sociedad experimenta una
transformacion significativa impulsada por avances tecnoldgicos relacionados con la
informatica y las comunicaciones. En esta época, la tecnologia digital ha permeado
préacticamente todos los aspectos de la vida cotidiana, incluyendo la forma en que las personas
se comunican, trabajan, compran y se relacionan entre si. La era digital se caracteriza por la
omnipresencia de dispositivos electronicos, el acceso generalizado a Internet y la rapida

velocidad de intercambio de informacion.

Segun Hernéndez (2020) , la era digital se define como un periodo de transformacién
en el que la tecnologia digital desempefia un papel central en la forma en que vivimos,
trabajamos y nos relacionamos, siendo la tecnologia digital el motor de cambio en la
sociedad contemporénea, afectando la manera en que las empresas operan y también la

cultura, la politica y la economia a nivel global.

La era digital representa tanto una oportunidad como un desafio para las empresas, es
decir, por un lado, ofrece nuevas formas de llegar a los clientes, mejorar la eficiencia operativa
y desarrollar productos y servicios innovadores y por otro, plantea desafios en términos de
competencia, seguridad de datos y adaptacién rapida a los cambios tecnoldgicos. Las empresas
que logran aprovechar al maximo las oportunidades que ofrece la era digital, mediante
estrategias de marketing digital efectivas, la adopcion de tecnologias emergentes y una cultura

de innovacion, pueden ganar una ventaja competitiva significativa en el mercado actual.
Tipos de marketing

Los tipos de marketing hacen referencia a las diferentes estrategias y enfoques

utilizados por las empresas para promocionar sus productos o servicios y llegar a su publico



objetivo. Estos tipos abarcan una amplia gama de técnicas y canales, adaptandose a las

necesidades especificas de cada empresa y mercado.

Segln Gomez (2020), los tipos de marketing pueden incluir el marketing digital, el
marketing de contenidos, el marketing de influencia, el marketing de redes sociales, el
marketing de guerrilla, entre otros. Cada uno de estos tipos tiene sus propias
caracteristicas y ventajas, y puede ser utilizado de manera independiente o en
combinacion con otros enfoques, dependiendo de los objetivos y recursos disponibles

de la empresa.

En el panorama actual de negocios, donde la competencia es feroz y la atencién del
cliente es escasa, la eleccion del tipo de marketing adecuado es crucial para el éxito de una
empresa, es decir, el marketing digital se ha vuelto cada vez mas importante con el crecimiento
de Internet y las redes sociales, permitiendo a las empresas llegar a audiencias mas amplias y
segmentadas de manera eficiente. No obstante, el marketing de contenidos se centra en crear y
compartir contenido relevante y valioso para atraer y retener a un publico especifico,

estableciendo la autoridad y confianza de la marca.
Marketing convencional

El marketing convencional se refiere a las estrategias y tacticas tradicionales utilizadas
por las empresas para promocionar sus productos o servicios. Estas estrategias suelen incluir
métodos como publicidad en medios impresos, comerciales de television y radio, vallas
publicitarias, folletos impresos y eventos promocionales. EI marketing convencional se basa
en enfoques probados y establecidos a lo largo del tiempo, y ha sido una parte fundamental de

la estrategia de marketing de muchas empresas durante décadas.

Segun Quirds y Arce (2020), el marketing convencional, también conocido como

marketing tradicional, se define como cualquier forma de comunicacion pagada que



alcance a grupos de consumidores a través de canales de medios masivos como la
television, radio, periddicos y revistas, que se centran en transmitir un mensaje a una
audiencia amplia sin necesariamente fomentar la interaccion directa con los

consumidores.

En esta situacion, donde la tecnologia digital esté transformando rapidamente la forma
en que las empresas se comunican con sus clientes, el marketing convencional sigue siendo
relevante en muchos sectores y mercados. Aunque las estrategias de marketing digital han
ganado terreno en los dltimos afios, el marketing convencional sigue siendo una herramienta
efectiva para llegar a audiencias mas amplias y generar conciencia de marca a través de medios
tradicionales. Ademas, algunas empresas pueden optar por utilizar una combinacion de

marketing convencional y digital para maximizar su alcance y efectividad en el mercado.
Marketing digital

El marketing digital es el conjunto de estrategias y acciones que una empresa lleva a
cabo utilizando medios digitales y canales online para promocionar sus productos o servicios,
asi como para interactuar con su audiencia objetivo. Este enfoque incluye una variedad de
tacticas, como la publicidad en linea, el marketing de contenidos, el correo electrénico
marketing, el SEO (optimizacion de motores de busqueda), el marketing en redes sociales,

entre otros.

Segun Nufiez y Miranda (2020), una de las autoridades mas reconocidas en el campo
del marketing, el marketing digital se define como la aplicacion de herramientas
digitales y tecnologias de la informacion para lograr los objetivos de marketing. Esta
definicion destaca la importancia de la tecnologia digital en la ejecucion de estrategias
de marketing, asi como la necesidad de adaptar las acciones de marketing a las

plataformas y canales online disponibles.



En la actualidad, el marketing digital se ha convertido en una parte integral de la
estrategia de marketing de la mayoria de las empresas, debido a que ofrece una serie de ventajas
en términos de alcance, segmentacion, medicidn de resultados y retorno de la inversion. Con
el crecimiento de Internet y el uso generalizado de dispositivos moviles y redes sociales, el
marketing digital proporciona a las empresas la capacidad de llegar a su publico objetivo de
manera mas directa y personalizada que nunca, lo que permite a las empresas adaptarse

rapidamente a los cambios en el mercado y en el comportamiento del consumidor.
Visibilidad en linea

La visibilidad en linea se refiere a la capacidad de una empresa, marca o sitio web para
ser encontrados Yy vistos por usuarios en Internet. Se trata de la presencia y accesibilidad de una
entidad en los diferentes canales y plataformas digitales, incluyendo motores de busqueda,
redes sociales, sitios web y directorios en linea. La visibilidad en linea es fundamental para que
una empresa sea descubierta por su publico objetivo, y juega un papel crucial en su capacidad

para atraer trafico, generar leads y convertir visitantes en clientes.

Segun Peralta (2023), experto en marketing digital, la visibilidad en linea se define
como la capacidad de una marca o negocio para ser encontrado facilmente por los
usuarios en Internet, especialmente en motores de busqueda como Google, debido a
que la mayoria de las personas recurren a motores de busqueda para encontrar

informacion, productos o servicios en linea.

En el contexto actual, donde la competencia en linea es feroz y la atencién del usuario
es limitada, la visibilidad en linea es mas importante que nunca. Las empresas que tienen una
alta visibilidad en Internet tienen mayores oportunidades de ser descubiertas por clientes
potenciales, lo que puede traducirse en un aumento de trafico, ventas y reconocimiento de

marca. Para mejorar la visibilidad en linea, las empresas suelen utilizar técnicas de SEO



(optimizacion de motores de busqueda), marketing de contenidos, publicidad en linea y

participacion en redes sociales, entre otras estrategias.
Compras en lineas

Las compras en linea se refieren al proceso de adquirir productos o servicios a través
de Internet, utilizando plataformas de comercio electronico y tiendas virtuales. Este método de
compra permite a los usuarios realizar transacciones comerciales desde cualquier lugar con
acceso a Internet, utilizando dispositivos como computadoras, teléfonos inteligentes o tabletas.
Las compras en linea han experimentado un crecimiento significativo en los ultimos afios,
gracias a la conveniencia, variedad de opciones y facilidad de comparacion de precios que

ofrecen a los consumidores.

Segun Giraldo et al. (2022), un portal de estadisticas en linea, las compras en linea se
definen como la adquisicién de bienes o servicios a través de Internet, utilizando una
variedad de dispositivos, incluyendo computadoras de escritorio, laptops, teléfonos
inteligentes y tabletas, permitiendo acceder a la amplia gama de productos y servicios

disponibles para su adquisicion a través de Internet.

En el panorama actual de consumo, las compras en linea son una parte integral del
proceso de compra de muchos consumidores. La disponibilidad de tiendas en linea, la
seguridad de las transacciones y las politicas de devolucion flexibles han contribuido al
crecimiento y popularidad del comercio electrénico. Para las empresas, ofrecer la posibilidad
de realizar compras en linea es fundamental para satisfacer las necesidades y expectativas de

los consumidores modernos, asi como para expandir su alcance y aumentar sus ventas.
Plataformas digitales

Las plataformas digitales son sistemas en linea que permiten la interaccion, transaccion

y colaboracion entre usuarios, empresas y/o dispositivos a traves de Internet. Estas plataformas



pueden abarcar una amplia variedad de funciones y servicios, incluyendo redes sociales,
mercados en linea, aplicaciones moviles, sitios web de comercio electronico, entre otros. Su
principal caracteristica es la capacidad de conectar a personas y facilitar la realizacion de

actividades o transacciones en un entorno digital.

Segln Naranjo et al. (2022), las plataformas digitales se definen como infraestructuras
que facilitan la interaccion entre dos 0 méas grupos de usuarios, las cuales juegan un
papel importante como las facilitadoras de la conexién y la colaboracion en el mundo

de productos y servicios en linea.

En la actualidad, las plataformas digitales son omnipresentes en nuestra vida cotidiana
y desempefian un papel central en la economia digital. Permiten a las empresas llegar a su
audiencia objetivo, facilitan la compra y venta de bienes y servicios, y fomentan la
comunicacion y la colaboracion entre individuos y organizaciones. Ademas, las plataformas
digitales han transformado industrias enteras, generando nuevas oportunidades de negocio y

cambiando la forma en que interactuamos con el mundo que nos rodea.
Segmento de clientes

El segmento de clientes se refiere a la division o agrupacion de los consumidores en
subconjuntos homogéneos con caracteristicas, necesidades o comportamientos similares dentro
del mercado. Estos segmentos pueden ser identificados mediante variables demogréficas,
psicogréaficas, geogréficas o conductuales, entre otras, y permiten a las empresas comprender
mejor a su audiencia y disefiar estrategias de marketing mas efectivas para satisfacer sus

necesidades.

De acuerdo con Teran y Garcia (2020), experto en estrategia empresarial, los segmentos
de clientes se definen como grupos distintivos de clientes que tienen diferentes

necesidades y preferencias, destacando asi las diferencias individuales entre los



consumidores y la necesidad de adaptar las ofertas de productos o servicios para

satisfacer sus demandas especificas.

En el contexto empresarial, la identificacion y comprensién de los segmentos de
clientes es fundamental para el éxito de una empresa. Al conocer las caracteristicas y
necesidades de cada segmento, las empresas pueden desarrollar estrategias de marketing mas
dirigidas y personalizadas, lo que les permite llegar de manera mas efectiva a su puablico
objetivo y diferenciarse de la competencia. Ademas, la segmentacion de clientes permite a las

empresas identificar oportunidades de mercado y disefiar ofertas especificas para satisfacerlas.
Estrategias de marketing digital

Las estrategias de marketing digital abarcan un conjunto de planes y acciones disefiadas
para promover productos, servicios 0 marcas a través de plataformas en linea y tecnologias
digitales. Estas tacticas se centran en aprovechar las oportunidades que ofrece el entorno digital

para llegar a audiencias especificas, interactuar con los clientes y lograr objetivos comerciales.

Segun Cueva et al. (2021), un experto reconocido en el campo del marketing digital,
estas estrategias se definen como los planes y tacticas que una empresa utiliza para
promocionar y vender sus productos o servicios en linea, debido a que las empresas

tienen la oportunidad de alcanzar a una audiencia global y altamente segmentada.

Las estrategias de marketing digital son un pilar fundamental para el éxito empresarial
en la era digital actual. Con su capacidad para alcanzar audiencias especificas, mejorar la
visibilidad de la marca y generar resultados medibles, estas tacticas contindan desempefiando
un papel decisivo en la forma en que las empresas promueven y venden sus productos y

servicios en el entorno en linea.



MARCO METODOLOGICO
El presente estudio adopta un enfoque mixto, combinando metodologias cualitativas y
cuantitativas para obtener una comprension integral de las estrategias de marketing digital de
Distribuidora Touma S.A. DITOSA. Este enfoque permite capturar la complejidad de las

practicas de marketing digital y su impacto en el posicionamiento de mercado de la empresa.

Se aplicara dos encuestas, la primera sera dirigida a los posibles consumidores de la
empresa, y la segunda sera dirigida para el equipo de marketing de la distribuidora. Seran
implementadas tanto en formato digital como en papel, segln corresponda, para garantizar una

amplia participacion.

Se utilizara la matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas) como
herramienta para evaluar de manera integral el entorno interno y externo de DITOSA en
relacion con sus estrategias de marketing digital. Este andlisis ayudara a identificar areas

criticas para el desarrollo de estrategias efectivas.

Se disefiaran dos cuestionarios estructurados para recoger datos especificos sobre la
interaccion de los consumidores con las campafias de marketing digital de DITOSA, asi como
para evaluar el conocimiento y la eficacia percibida de estas estrategias por parte del equipo de

marketing.

Se realizard una matriz FODA, instrumento que sera elaborado con base en los
resultados de las encuestas, permitiendo una visualizacién clara de los factores internos y

externos que influyen en las estrategias de marketing digital de la empresa.
Poblacion

En la ferreteria DITOSA, ubicada en el corazén comercial de Babahoyo, se ha
identificado una base solida y recurrente de 350 clientes. Este grupo distinguido caracteriza la

clientela leal de la empresa y demuestra una tendencia consistente de adquisiciones regulares,



un reflejo del compromiso de DITOSA con la provision continua de materiales de construccion
de calidad. La gerencia de DITOSA, utilizando sistemas de seguimiento de ventas y feedback
directo, ha confirmado esta cifra, asegurando que dichos clientes representan un segmento vital
de su mercado y una fuente de ingresos constante, lo que subraya la importancia de mantener
relaciones solidas y duraderas con ellos. Esta informacion, clave para la planificacion
estratégica, fue compartida con transparencia por la direccion de la empresa y se considera un
indicador crucial del éxito de sus operaciones y la efectividad de sus estrategias de marketing

y servicio al cliente.
Muestra

Para el célculo de la muestra se utiliz6 la siguiente formula:

z’p(1 —p)
e2
1+ &2 P

n=

Donde
Calculo

1.96% % 0.5 = (1 — 0.5)
0.052
1.96% % 0.5 * (1 — 0.5)
00525350 )

n=

1+(

0.9604
0.0025

- 0.9604
1+ (5a73)

38416
"= 151.0976

n = 183.14

El tamafio de la muestra es 183, es decir seran 183 personas encuestadas.

Por otro lado, se encuestara al equipo de marketing quienes son 3 empleados.



Tabla 1.

RESULTADOS

Frecuencia de compras en linea

¢Con qué frecuencia realiza compras en linea?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Nunca 20 10,93%
Ocasionalmente 33 18,03%
Regularmente 46 25,14%
Frecuentemente 84 45,90%
Total 183 100,00%
Figura 1.

Frecuencia de compras en linea

= Nunca

Un segmento minoritario, representado por el 10,93%, afirma no recurrir nunca a esta
modalidad de adquisicion de bienes o servicios. En contraste, el 18,03% de los encuestados
indica que realiza compras de manera ocasional, lo que refleja una adopcién esporadica de las
plataformas de e-commerce. Un mayor porcentaje, el 25,14%, participa regularmente en el

mercado digital, mientras que el grupo mas amplio, con un 45,90%, sefiala que frecuentemente

¢Con qué frecuencia realiza compras en linea?

45.90%

Ocasionalmente

opta por esta forma de consumo.

10.93%

18.03%

25.14%

Regularmente

Frecuentemente




Tabla 2.

Frecuencia de compra de materiales de construccion

¢Con qué frecuencia realiza compras de materiales para la construccion?

Opciones Frecuencia Porcentaje

Nunca 0 0,00%

Ocasionalmente 55 30,05%

Regularmente 92 50,27%

Frecuentemente 36 19,67%

Total 183 100,00%
Figura 2.

Frecuencia de compra de materiales de construccién

La participacion en la adquisicion de materiales de construccion a través de plataformas
digitales revela una dinamica interesante entre los consumidores encuestados. Se observa una total
ausencia de abstencion, ya que ningun participante indic no realizar este tipo de compras en linea. Un
namero considerable, que representa el 30,05% de los consultados, opta por adquirir estos materiales
de manera ocasional, evidenciando un uso selectivo y especifico de las compras digitales para este
sector. La mayoria, que constituye el 50,27%, se inclina por realizar estas compras con regularidad,
demostrando una fuerte integracion de las herramientas en linea en sus habitos de consumo. Por Gltimo,

un 19,67% destaca por su frecuencia de compra, lo que sugiere una alta dependencia y confianza en las

¢Con qué frecuencia realiza compras de materiales para la construccién?

0.00%

19.67%
30.05%

50.27%

= Nunca Ocasionalmente Regularmente

Frecuentemente

plataformas digitales para satisfacer sus necesidades en el ambito de la construccion.




Tabla 3.
Frecuencia de compra de materiales de construccion

Al pensar en comprar materiales para la construccion, ¢qué factores considera méas importantes?

Opciones Frecuencia Porcentaje

Precio 25 13,66%
Calidad del producto 23 12,57%
Disponibilidad de stock 34 18,58%
Atencion al cliente 21 11,48%
Facilidad de compra online 55 30,05%
Opciones de entrega 25 13,66%
Total 183 100,00%

Figura 3.

Frecuencia de compra de materiales de construccién

Al pensar en comprar materiales para la construccidn, équé factores considera
mas importantes?

13.66% 13.66%

" 12.57%

30.05%
18.58%
11.48%
m Precio Calidad del producto Disponibilidad de stock
Atencidn al cliente = Facilidad de compra online = Opciones de entrega

En la evaluacion de factores criticos durante la compra de materiales de construccion
en linea, los consumidores asignan una importancia predominante a la facilidad del proceso de
compra, con un 30,05% valorandolo como el aspecto mas relevante. La disponibilidad de stock
también recibe una atencion significativa, con un 18,58% de los participantes destacando su
relevancia. Mientras tanto, el precio y las opciones de entrega comparten una consideracién
idéntica, ambos percibidos como primordiales por el 13,66% de los encuestados. La calidad de
los productos no queda atras, considerada esencial por el 12,57%, lo que subraya el equilibrio

entre el costo y la excelencia del material.



Tabla 4.

Canal para conocer a la Distribuidora Touma S.A. DITOSA

¢ CoAmo se enterd de Distribuidora Touma S.A. DITOSA?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Redes sociales 0 0,00%
Busqueda en internet 0 0,00%
Recomendacidn de amigos o familiares 28 15,30%
Publicidad tradicional (radio, prensa, etc.) 155 84,70%
Total 183 100,00%
Figura 4.

Canal para conocer a la Distribuidora Touma S.A. DITOSA

m Redes sociales

Recomendacion de amigos o familiares

La mayoria de los consumidores han descubierto Distribuidora Touma S.A., conocida
como DITOSA, a través de medios de publicidad tradicionales como la radio y la prensa, con
un abrumador 84,70% indicando este como su canal de conocimiento. Por otro lado, un 15,30%
atribuye el haber conocido a la empresa a las sugerencias de amigos o familiares, lo que resalta
la importancia del boca a boca en la construccion de la reputacion de la empresa.
Sorprendentemente, las plataformas digitales como las redes sociales y las busquedas en

internet aun no han marcado su presencia en este aspecto, registrando un 0% de impacto en la

conciencia de la marca

¢COmo se entero de Distribuidora Touma S.A. DITOSA?

0.
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Tabla 5.
Importancia de una empresa de materiales para la construccion

¢Qué tan importante es para usted que una empresa de materiales para la construccion tenga
presencia en linea?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Muy importante 81 44,26%
Algo importante 62 33,88%
Neutral 4 2,19%
Poco importante 36 19,67%
Nada importante 0 0,00%
Total 183 100,00%

Figura 5.

Importancia de una empresa de materiales para la construccion

¢Qué tan importante es para usted que una empresa de materiales para la
construccién tenga presencia en linea?
0.00%

2.19% £ 19.67%

33.88%

= Muy importante Algo importante Neutral Poco importante = Nada importante

La relevancia de la presencia en linea para las empresas de materiales de construccién
es significativa para los consumidores, siendo considerada 'Muy importante' por casi la mitad
de los encuestados, reflejando un 44,26%. Ademas, un tercio de los participantes, con un
33,88%, la consideran 'Algo importante’, lo que subraya una preferencia general por la
accesibilidad digital. Apenas un 2,19% se mantiene indiferente ante la digitalizacidn de estos

servicios, mientras que para un 19,67%, esta caracteristica es de menor relevancia.



Tabla 6.
Mejora de presencia digital de Distribuidora Touma S.A. DITOSA

En su opinidn, ¢qué podria hacer Distribuidora Touma S.A. DITOSA para mejorar su presencia
digital y atraer a mas clientes a través de canales digitales?

Opciones Frecuencia Porcentaje

Invertir en publicidad online dirigida 39 21,31%

Mejorar I_a interaccion con los clientes en 35 19.13%

redes sociales

Ofrgcer un servicio de atencion al cliente 53 28.96%

en linea mas eficiente

De§qrrollar una aplicacion movil para 56 30,60%

facilitar las compras

Total 183 100,00%
Figura 6.

Mejora de presencia digital de Distribuidora Touma S.A. DITOSA

En su opinién, équé podria hacer Distribuidora Touma S.A. DITOSA para mejorar su
presencia digital y atraer a mds clientes a través de canales digitales?

21.31%
30.60% ‘

28.96% 19.13%
m [nvertir en publicidad online Mejorar la interaccion con los clientes
Ofrecer un servicio de atencién a Desarrollar una aplicacion movil

Para potenciar su presencia digital y captar mas clientes a través de plataformas en linea,
Distribuidora Touma S.A. DITOSA podria enfocarse primordialmente en el desarrollo de una
aplicacién mavil intuitiva que simplifique el proceso de compra, una estrategia respaldada por
el 30,60% de los encuestados. Un 28,96% sugiere optimizar el servicio de atencion al cliente
online para una mayor eficiencia, destacando la relevancia de una comunicacion fluida y
efectiva. Ademas, la inversién en publicidad online bien segmentada es una medida apoyada
por el 21,31% de los participantes, lo que indica el valor de llegar al publico objetivo con

mensajes personalizados.



Tabla 7.
Tipo de contenido digital

¢ QuEé tipo de contenido digital le gustaria ver més de Distribuidora Touma S.A. DITOSA en sus
plataformas online?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Informacion detallada de productos 26 14,21%
Tutoriales o guias de uso para los materiales 72 39,34%
Proyectos destacados y casos de éxito 34 18,58%
Promociones y ofertas especiales 28 15,30%
Noticias y actualizaciones de la industria 23 12,57%
Total 183 100,00%

Figura 7.

Tipo de contenido digital

¢Qué tipo de contenido digital le gustaria ver mas de Distribuidora Touma S.A.
DITOSA en sus plataformas online?
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m Informacidn detallada de productos Tutoriales o guias de uso para los materiales
Proyectos destacados y casos de éxito Promociones y ofertas especiales

= Noticias y actualizaciones de la industria

El interés manifestado por la clientela hacia el contenido digital de Distribuidora Touma
S.A. DITOSA revela una marcada preferencia por tutoriales o guias de uso para los materiales,
con casi el 40% expresando su inclinacion por este tipo de recursos educativos. Esto se alinea
con una tendencia hacia el autoaprendizaje y la ejecucion de proyectos de manera autbnoma,
reforzando la utilidad préctica de los materiales ofrecidos. La exhibicion de proyectos
destacados y casos de éxito también capta una atencion significativa, lo que indica el valor que

los consumidores ponen en ver la aplicabilidad real de los productos en contextos exitosos.



Tabla 8.
Innovacion y adaptacion tecnoldgica en empresas de materiales para la construccion

¢Cémo valora la importancia de la innovacion y adaptaciéon tecnoldgica en empresas de
materiales para la construccion?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Extremadamente importante 67 36,61%
Muy importante 36 19,67%
Algo importante 38 20,77%
Poco importante 33 18,03%
Nada importante 9 4,92%
Total 183 100,00%

Figura 8.

Innovacion y adaptacion tecnoldgica en empresas de materiales para la construccion

¢Coémo valora la importancia de la innovacidn y adaptacion tecnoldgica en
empresas de materiales para la construccién?

4.92%
18.03% "
20.77%
19.67%
m Extremadamente importante = Muy importante Algo importante
Poco importante = Nada importante

En el sector de materiales de construccién, la innovacion y adaptacion tecnoldgica son
consideradas como extremadamente importantes por el 36,61% de los encuestados, lo que indica una
perspectiva que valora en gran medida el avance y la modernizacion dentro de la industria. Un 19,67%
ve la innovacion como muy importante, mientras que un 20,77% la califica como algo importante,
reflejando una actitud positiva hacia el cambio tecnoldgico. Un 18,03% de los participantes considera

que la innovacidn es poco importante, y un pequefio 4,92% no le otorga importancia



Resultados de la encuesta

Tabla 9.
Capacitacion como parte del equipo de marketing de Distribuidora Touma S.A. DITOSA

¢Con qué nivel de satisfaccion usted evaluaria la capacitacion recibida para desempefiar su
funcion como parte del equipo de marketing de Distribuidora Touma S.A. DITOSA?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Muy satisfecho/a 0 0,00%
Satisfecho/a 2 66,67%
Neutral 1 33,33%
Insatisfecho/a 0 0,00%
Muy insatisfecho/a 0 0,00%
Total 3 100,00%
Figura 9.

Capacitacion como parte del equipo de marketing de Distribuidora Touma S.A. DITOSA

¢Con qué nivel de satisfacciéon usted evaluaria la capacitacion recibida para
desempefiar su funcién como parte del equipo de marketing de Distribuidora
Touma S.A. DITOSA?

0.00% 0.00%
33.33%
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= Muy satisfecho/a Satisfecho/a Neutral Insatisfecho/a = Muy insatisfecho/a

La capacitacion recibida por el equipo de marketing de Distribuidora Touma S.A.
DITOSA refleja un nivel de satisfaccion moderado, con un 66,67% de los integrantes
expresando satisfaccion respecto a su preparacion para desempefiar sus roles. Por otro lado, un
33,33% de los encuestados se posiciona de manera neutral, sin inclinarse hacia una percepcion

positiva o negativa.



Tabla 10.
Estrategias y herramientas de marketing digital implementadas por DITOSA.

En una escala del 1 al 5, ¢,como calificaria usted su nivel de conocimiento sobre las estrategias y
herramientas de marketing digital implementadas por DITOSA?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Muy bajo 0 0,00%
Bajo 1 33,33%
Promedio 1 33,33%
Alto 1 33,33%
Muy alto 0 0,00%
Total 3 100,00%
Figura 10.

Estrategias y herramientas de marketing digital implementadas por DITOSA

En una escala del 1 al 5, écdmo calificaria usted su nivel de conocimiento sobre las
estrategias y herramientas de marketing digital implementadas por DITOSA?

0.00% 0.00%

33.33% | 33.33%

33.33%

= Muy bajo Bajo Promedio Alto Muy alto

Las herramientas de marketing digital implementadas por DITOSA presentan una
distribucion equitativa en términos de percepcion de eficacia entre los encuestados, con un
tercio calificando su implementacion como baja, otro tercio como promedio, y el tltimo tercio
como alta. Esto sugiere que no hay un consenso claro sobre la efectividad de las herramientas
de marketing digital utilizadas por DITOSA, lo que podria indicar una variabilidad en la
experiencia de los usuarios o una baja cohesion y estrategia en la implementacion de estas

herramientas.



Tabla 11.
Retroalimentacidn periddica por parte de la gerencia

¢Con qué frecuencia recibe usted retroalimentacion periodica por parte de la gerencia o
supervisién sobre su desempefio en marketing digital?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Frecuentemente 0 0,00%
De vez en cuando 1 33,33%
Raramente 1 33,33%
Nunca 1 33,33%
Total 3 100,00%
Figura 11.

Retroalimentacion periddica por parte de la gerencia

Con qué frecuencia recibe usted retroalimentacion periddica por parte de la
gerencia o supervision sobre su desempefio en marketing digital?

0.00%

33.33% | 33.33%

33.33%

m Frecuentemente De vez en cuando Raramente Nunca

La retroalimentacion periddica sobre el desempefio en marketing digital en DITOSA se
distribuye equitativamente entre tres categorias: "De vez en cuando”, "Raramente” y "Nunca",
cada una con un tercio de las respuestas. Esto indica que no hay una practica consistente de
proporcionar retroalimentacion regular a los empleados sobre su desempefio en marketing
digital, con una total ausencia de retroalimentacion "Frecuentemente". La deficiente
retroalimentacion constante puede afectar la capacidad de los empleados para mejorar y
adaptarse en sus roles de marketing digital, sugiriendo un area de mejora potencial en las

practicas de gestion y supervision de DITOSA.



Tabla 12.
Principales desafios como miembro del equipo de marketing

¢ Cudles considera usted que son los principales desafios que enfrenta como miembro del equipo
de marketing de DITOSA en su labor diaria?

Opciones Frecuencia Porcentaje

Falta de capacitacion en nuevas 0

herramientas de marketing digital 2 66,67%

Dificultades para~med]r_efect|vamente el 0 0,00%

ROI de las campafias digitales

Problemas con la _estrqtegm de contenido 0 0,00%

para atraer a la audiencia deseada

Obstaculos en la integracion de estrategias

de marketing digital con los objetivos 1 33,33%

comerciales generales

Total 3 100,00%
Figura 12.

¢Cudles considera usted que son los principales desafios que enfrenta como
miembro del equipo de marketing de DITOSA en su labor diaria?

33.33%

0.00%
0.00%

m Falta de capacitacion Dificultades para el ROI

Problemas con la estrategia Obstdculos en la integracidn de estrategias

La principal deficiencia interna identificada en el equipo de marketing de DITOSA es
la falta de capacitacion en nuevas herramientas de marketing digital, destacada por el 66,67%
de los encuestados. Ademas, el 33,33% sefiala los obstaculos en la integracion de estrategias
de marketing digital con los objetivos comerciales generales de la empresa. Estos hallazgos
sugieren que el equipo de marketing enfrenta desafios significativos tanto en el desarrollo de

habilidades técnicas como en la alineacion de sus estrategias con las metas empresariales.



Tabla 13.
Mejorar el desempefio del equipo de marketing

¢ Qué sugerencias o recomendaciones tiene para mejorar el desempefio del equipo de marketing
y propiciar un aumento en la efectividad de las estrategias de marketing digital de DITOSA?

Opciones Frecuencia Porcentaje

Mejorar la capacitacion en herramientas y 1 33 33%
estrategias de marketing digital '

Implementar un sistema de seguimiento y

medicion del desempefio de las campafias 0 0,00%

digitales

Facilitar ~ herramientas 0  recursos

adicionales para la creacion de contenido 2 66,67%

atractivo

Fomentar un ambiente de trabajo

colaborativo que incentive la innovacion 0 0,00%

en las estrategias de marketing digital

Total 3 100,00%
Figura 13.

Mejorar el desempefio del equipo de marketing

¢Qué sugerencias o recomendaciones tiene para mejorar el desempefio del equipo
de marketing y propiciar un aumento en la efectividad de las estrategias de
marketing digital de DITOSA?

0.00%
33.33%
66.67% 0.00%
= Mejorar la capacitacion Implementar un sistema de seguimiento digitales
Facilitar herramienta adicionales Fomentar un ambiente de trabajo

Las sugerencias para mejorar el desempefio del equipo de marketing digital en DITOSA
incluyen mejorar la capacitacion en herramientas y estrategias de marketing digital, sefialado
por el 33,33% de los encuestados, y facilitar herramientas o recursos adicionales para la
creacion de contenido atractivo, destacado por el 66,67%. Estas recomendaciones apuntan a
fortalecer las competencias del equipo y mejorar la calidad y eficacia del contenido digital

producido.



Segun los resultados de la entrevista la motivacion inicial de DITOSA para adoptar
estrategias de marketing digital radicaba en su deseo de alinearse con las tendencias actuales
del mercado, aprovechando las oportunidades Unicas que el entorno digital ofrece para

aumentar la visibilidad y conectar con el publico objetivo.

A través del estudio realizado, se identificd que, a pesar de lograr avances en la
presencia digital y el reconocimiento de marca, aun existen areas significativas que requieren
mejoras para convertir dicho reconocimiento en conversiones y ventas efectivas. Entre las
principales deficiencias detectadas se encuentra la necesidad de una capacitacion continua y
maés estructurada del equipo en herramientas y técnicas de marketing digital avanzadas, asi

como la mejora en el analisis y uso de datos para informar las decisiones estratégicas.

En respuesta a estos desafios, se planea implementar programas de capacitacion
detallados y adquirir herramientas de andlisis avanzado, ademas de fomentar una cultura de
innovacion que permita experimentacion y aprendizaje continuo. La retroalimentacion del
equipo ha sido identificada como un recurso invaluable para adaptar y afinar las estrategias de
marketing digital, lo que subraya la importancia de establecer canales de comunicacién sélidos

para integrar esta retroalimentacién en el proceso de planificacion regular.

Las proximas estrategias se centraran en la personalizacion de campafias para distintos
segmentos de clientes y en la mejora de la presencia en redes sociales, junto con la exploracion
de contenidos mas atractivos que impulsen tanto el engagement como las conversiones.
Mirando hacia el futuro, hay un optimismo cauteloso sobre el rol del marketing digital en el
crecimiento y éxito de DITOSA en el mercado, con un compromiso firme hacia la adaptacion

y evolucion para satisfacer de manera efectiva las necesidades de sus clientes.



DISCUSION DE RESULTADOS

A partir de los resultados de la encuesta realizada a clientes de Distribuidora Touma
S.A. DITOSA, se identificaron varios aspectos clave sobre las preferencias y comportamientos
de los consumidores relacionados con las compras en linea y la adquisicion de materiales de
construccién. Se destaca que una significativa porcion de los encuestados muestra preferencia
por realizar compras en linea, lo cual subraya la importancia de fortalecer la presencia digital
de DITOSA para capturar este segmento de mercado. Los clientes valoran la comodidad, la
variedad de productos y la capacidad de comparar precios facilmente en linea, lo que sugiere
que DITOSA podria beneficiarse de invertir en una plataforma de e-commerce robusta y

amigable para el usuario.

En cuanto a la compra de materiales de construccidn, los resultados indican que los
clientes buscan no solo calidad y precio competitivo, sino también un servicio al cliente
excepcional y asesoramiento experto. Esto resalta la necesidad de DITOSA de asegurar una
experiencia de compra integral que no solo se centre en la transaccién en linea, sino también
en brindar valor agregado a través de servicios como consultorias personalizadas o asistencia

postventa.

La encuesta también revel6 que los clientes actuales y potenciales ven con buenos 0jos
las empresas que tienen una fuerte presencia en linea, especialmente en el contexto actual
donde la digitalizacién ha acelerado. Esto sugiere que, mas alla de tener una tienda en linea,
DITOSA deberia considerar estrategias para mejorar su visibilidad y engagement en redes
sociales, optimizar su sitio web para motores de busqueda (SEO) y explorar publicidad en linea

para aumentar el alcance a nuevos clientes.

Las deficiencias externas del marketing digital de Distribuidora Touma S.A. DITOSA,
basadas en los resultados de la encuesta, se pueden identificar en varios aspectos clave que

influyen en la percepcion y la interaccion del consumidor con la marca en el entorno digital.



Estas deficiencias son factores que DITOSA podria no estar controlando completamente, pero

que tienen un impacto significativo en su estrategia de marketing digital y su eficacia general.

La ausencia de menciones sobre el descubrimiento de DITOSA a través de redes
sociales o busquedas en internet sugiere una visibilidad limitada en estos canales esenciales.
Esto indica una deficiencia en la optimizacion de motores de busqueda (SEO) y en la presencia
activa y estratégica en redes sociales, lo que limita la capacidad de DITOSA para alcanzar a

nuevos clientes en el espacio digital.

Aunque no directamente relacionadas con el marketing digital, las percepciones de los
consumidores sobre el precio y la calidad del producto, asi como las opciones de entrega,
influyen en la decision de compra en linea. La competencia en el mercado digital de materiales
de construccién puede ofrecer mejores condiciones o ser percibida como més atractiva, lo que
constituye una deficiencia externa para DITOSA si su oferta no se percibe como competitiva

0 adecuada a las expectativas del mercado.

La demanda de un servicio de atencion al cliente en linea mas eficiente refleja una
expectativa del mercado que DITOSA podria no estar cumpliendo satisfactoriamente. En la era
digital, los consumidores esperan respuestas rapidas y soluciones efectivas a través de canales
digitales, lo que representa un desafio externo si la empresa no dispone de las herramientas o

procesos adecuados para gestionar estas interacciones de manera eficiente.

Por otro lado, Las deficiencias internas del marketing digital en Distribuidora Touma
S.A. DITOSA, segun la retroalimentacion del equipo de marketing, se centran en dos areas: la
capacitacion y la integracion de estrategias de marketing digital con los objetivos comerciales

generales.



Se detecta la falta de capacitacion en nuevas herramientas de marketing digital,
problema fue sefialado por el 66,67% de los encuestados, lo que indica que una mayoria
significativa del equipo siente que no esta suficientemente equipado con el conocimiento o las
habilidades necesarias para aprovechar al maximo las herramientas de marketing digital
modernas. La rapida evolucion de la tecnologia digital requiere una actualizacion constante de
las habilidades, y la falta de capacitacion puede resultar en estrategias de marketing obsoletas

o ineficaces.

Por otro lado, existen obstaculos en la integracion de estrategias de marketing digital
con objetivos comerciales generales, que fue por el 33,33% de los encuestados, este problema
sugiere que existe una desconexion entre las actividades de marketing digital y las metas mas
amplias de la empresa. La alineacion estratégica es crucial para asegurar que todas las acciones
de marketing digital contribuyan de manera efectiva a los objetivos comerciales, como el

aumento de ventas, la expansion del mercado o la mejora de la retencion de clientes.

Ambas deficiencias sefialan areas criticas de mejora para DITOSA, por lo tanto, la
capacitacion continua y la alineacion estratégica son esenciales para el desarrollo profesional
del equipo de marketing y para determinar el éxito general de la estrategia de marketing digital
de la empresa. Las sugerencias ofrecidas, como mejorar la capacitacién en herramientas y
estrategias de marketing digital y facilitar recursos adicionales para la creacion de contenido
atractivo, refuerzan la necesidad de abordar estas deficiencias internas para mejorar el

rendimiento y la efectividad de las estrategias de marketing digital en DITOSA.

Con bases al andlisis previo y con el objetivo de analizar el impacto de las estrategias
de marketing digital en la Distribuidora Touma S.A. DITOSA, considerando las necesidades
encontradas durante el estudio, a continuacion, se presenta una matriz FODA (Fortalezas,

Oportunidades, Debilidades, Amenazas):



Tabla 14.

Matriz FODA.
Categoria Descripcion
Fortalezas Equipo con un nivel de satisfaccion moderado respecto a la capacitacion

recibida. Diversidad en la percepcién de la efectividad de las herramientas

de marketing digital.

Oportunidades | Mejorar la capacitacion en herramientas y estrategias de marketing digital

Facilitar herramientas o recursos adicionales para la creacion de contenido

atractivo.

Debilidades Falta de capacitacion en nuevas herramientas de marketing digital

Obstaculos en la integracion de estrategias de marketing digital con los

objetivos comerciales.

Amenazas Variabilidad en la experiencia de los usuarios con las herramientas de

marketing digital

La falta de retroalimentacion periddica sobre el desempefio en marketing

digital.

Fuente. Elaboracion propia

Esta herramienta ha permitido identificar las areas internas de fortaleza y debilidad, asi
como las oportunidades y amenazas externas que DITOSA enfrenta en el contexto de sus
estrategias de marketing digital. La falta de capacitacién y la dificultad en integrar las
estrategias de marketing digital con los objetivos comerciales generales se presentan como
desafios criticos. Sin embargo, existen oportunidades significativas para mejorar mediante la
capacitacion adicional y la provision de recursos para la creacion de contenido mas atractivo.
La adaptacion a estas areas puede potenciar el impacto de las estrategias de marketing digital

en la organizacion.



CONCLUSIONES

A partir del analisis realizado en la Distribuidora Touma S.A. DITOSA, se identificaron
deficiencias significativas en sus estrategias de marketing digital, especialmente en lo que
respecta a la capacitacion y utilizacion efectiva de las herramientas de marketing digital. La
diversidad en la percepcién de la efectividad de estas herramientas entre los miembros del
equipo sugiere una necesidad critica de estandarizar y mejorar la formacion en estas areas. Esta
brecha de conocimiento ha limitado la capacidad de DITOSA para implementar estrategias de
marketing digital cohesivas y efectivas, lo que a su vez afecta su capacidad para competir

eficazmente en el mercado de Babahoyo.

En respuesta a estas deficiencias, es necesario que la empresa defina las estrategias de
marketing digital enfocadas en la mejora continua de la capacitacion del equipo en
herramientas digitales avanzadas y en la optimizacién de la integracion de estas estrategias con
los objetivos comerciales generales de la distribuidora. Esta aproximacion no solo busca
mejorar el conocimiento y la competencia del equipo en el uso de estas herramientas, sino
también garantizar que las estrategias de marketing digital se alineen mas estrechamente con

las metas de la empresa, mejorando asi su posicionamiento en el mercado.

El impacto de las estrategias de marketing digital en la Distribuidora Touma S.A.
DITOSA, cuando se basan en las necesidades identificadas a través del estudio, tiene el
potencial de ser transformador. Al centrarse en superar las deficiencias detectadas y alinear las
estrategias de marketing digital con los objetivos comerciales de la empresa, DITOSA puede
mejorar significativamente su posicionamiento en el mercado. Esta mejora vendra de la mano
de un equipo mas capacitado y cohesivo, estrategias de marketing digital mas efectivas, y una
mayor integracion de estas estrategias en el plan general de negocios de la empresa, lo que a
su vez conducird a un mayor rendimiento comercial y una ventaja competitiva mas solida en

el mercado de Babahoyo.



RECOMENDACIONES
Establecer un programa de capacitacion continua que esté enfocado en el dominio de
herramientas digitales avanzadas. Este programa debe ser disefiado para cubrir tanto las bases
fundamentales del marketing digital como las Gltimas tendencias y tecnologias emergentes. Al
hacerlo, se asegura que el equipo no solo mejore su competencia y conocimiento en el uso de
estas herramientas, sino que también fomente una cultura de aprendizaje y adaptacion continua

frente a la evolucion del mercado digital.

Ademas, es crucial que DITOSA integre sus estrategias de marketing digital con sus
objetivos comerciales generales de una manera mas cohesiva. Esto implica una planificacion
estratégica que alinee las campafas de marketing digital con los objetivos a largo plazo de la
empresa, asegurando asi que cada accion de marketing contribuya directamente al crecimiento
y posicionamiento de la distribuidora en el mercado. Una estrecha colaboracion entre los
departamentos de marketing y los equipos de gestion estratégica sera esencial para lograr una

sinergia que potencie los resultados comerciales.

Maximizar el impacto de las estrategias de marketing digital, DITOSA mediante la
adopcion de un enfoque basado en datos para la toma de decisiones, lo que significa utilizar
analisis de datos y métricas de rendimiento para evaluar la efectividad de las campafias de
marketing digital, identificar oportunidades de mejora y personalizar las estrategias para
satisfacer las necesidades especificas de su audiencia objetivo. Al centrarse en un enfoque
analitico, la empresa podra ajustar de manera proactiva sus estrategias de marketing digital,
asegurando que estas sean relevantes, efectivas y alineadas con las dindmicas cambiantes del

mercado de Babahoyo.
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Anexo 2.

Esquema de espina de pescado

Baja participacion en Perdida de atencion de Riesgo para la
el mercado potenciales clientes. supervivencia del negocio.
Estrategias de

marketing digital de

EFECTOS Distribuidora Touma
S.A.DITOSAen la
ciudad de Babahoyo

CAUSAS del periodo 2023
Ausencia de adaptacion a las Falta de presencia en plataformas Desconocimiento de oportunidades en

nuevas tendencias comerciales digitales. el entorno virtual
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RUC de la empresa
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Anexo 4.

Entrevista dirigida a la empresa

UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
FACULTAD DE ADMINISTRACION FINANZAS E INFORMATICA
Nombre:
Entrevista al propietario
Objetivo: Analizar el impacto de las estrategias de marketing digital en la Distribuidora

Touma S.A. DITOSA con base en las necesidades encontradas en el proceso de estudio

1. ¢Cudl fue su motivacion inicial para implementar estrategias de marketing digital en
DITOSA?

2. Segun el estudio realizado, ¢(cémo evalla el impacto de estas estrategias en la empresa?

3. ¢Cuales considera que son las principales deficiencias en su actual estrategia de
marketing digital?

4. ¢Como planea abordar estas deficiencias?

5. ¢Qué papel juega la retroalimentacion del equipo en la mejora de las estrategias de
marketing digital?

6. Basado en los resultados, ;cuéles son las proximas estrategias de marketing digital que
planea implementar?

7. ¢Como ve el futuro del marketing digital en DITOSA y su impacto en el crecimiento

de la empresa?



Anexo 5.

Encuesta dirigida a los clientes

UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
FACULTAD DE ADMINISTRACION FINANZAS E INFORMATICA
Nombre:
Encuesta a los clientes S.A DITOSA
Objetivo: Determinar las estrategias de Marketing digital de la Distribuidora Touma S.A.

DITOSA para mejorar el posicionamiento en el mercado.

1. ¢Con qué frecuencia realiza compras en linea?

2. ¢Con qué frecuencia realiza compras de materiales para la construccion?

3. Al pensar en comprar materiales para la construccion, ;qué factores considera mas
importantes?

4. ;Como se enterd de Distribuidora Touma S.A. DITOSA?

5. ¢Qué tan importante es para usted que una empresa de materiales para la construccion
tenga presencia en linea?

6. En su opinidn, ;qué podria hacer Distribuidora Touma S.A. DITOSA para mejorar su
presencia digital y atraer a mas clientes a través de canales digitales?

7. ¢Qué tipo de contenido digital le gustaria ver mas de Distribuidora Touma S.A.
DITOSA en sus plataformas online?

8. ¢Como valora la importancia de la innovacion y adaptacion tecnol6gica en empresas

de materiales para la construccion?
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