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RESUMEN

Esta tesis presenta un plan de marketing digital integral para la marca Happy Paws, una
empresa dedicada al cuidado y paseo de perros en los sectores de El Batan e Ifiaquito,

en Quito.

El Capitulo 1 se enfoca en la conceptualizacion de los componentes esenciales del
marketing digital, proporcionando un marco tedrico robusto que incluye conceptos clave
como buyer persona, embudo de ventas, Customer Journey, SEO, landing pages, CTA,
y conversion. Estos elementos son fundamentales para el disefio de una estrategia digital
coherente y orientada a resultados, que maximice la atracciéon, conversion y retencién de

clientes.

El Capitulo 2 se basa en una investigaciéon de mercado realizada en los sectores de el
Batan e Ifaquito, donde se analizaron las preferencias y comportamientos de los clientes
potenciales de Happy Paws. La investigacién revel6 una demanda creciente por servicios
de cuidado de mascotas personalizados y de alta calidad, y subrayé la importancia de

factores como la confianza, seguridad y localizacion.

El Capitulo 3 presenta un plan de marketing digital detallado para Happy Paws, que
combina las conclusiones tedricas y los hallazgos de la investigacion de mercado. El plan
propone estrategias especificas para aumentar la visibilidad de la marca, optimizar la

experiencia del cliente y fomentar la lealtad a largo plazo.

Palabras Claves: Marketing digital, Servicios Caninos, Servicios Grooming, Campafas

publicitarias
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ABSTRACT

This thesis presents a comprehensive digital marketing plan for the brand Happy Paws,
a company dedicated to the care and walking of dogs in the sectors of El Batan and

IAaquito, in Quito.

Chapter 1 focuses on the conceptualization of the essential components of digital
marketing, providing a robust theoretical framework that includes key concepts such as
buyer persona, sales funnel, Customer Journey, SEO, landing pages, CTA, and
conversion. These elements are fundamental to the design of a coherent, results-oriented

digital strategy that maximizes customer attraction, conversion, and retention.

Chapter 2 is based on market research conducted in the Batdn and Ifaquito sectors,
where the preferences and behaviors of Happy Paws' potential customers were analyzed.
The research revealed a growing demand for personalized, high-quality pet care services,

and highlighted the importance of factors such as trust, safety and location.

Chapter 3 presents a detailed digital marketing plan for Happy Paws, which combines
theoretical conclusions and market research findings. The plan proposes specific
strategies to increase brand visibility, optimize customer experience, and foster long-term

loyalty.

Keywords: Digital marketing, Canine Services, Grooming Services, Advertising

campaigns.



INTRODUCCION

La presente investigacion se adentra en el apasionante ambito del marketing
digital, un campo en constante evolucién que desempefia un papel crucial en el éxito de
las empresas en la era digital. En este contexto, se aborda la elaboracién de un plan
estratégico de marketing digital para Happy PAWS, una empresa localizada en el sector
de Bellavista en Quito, Ecuador. Este plan busca abordar los desafios y aprovechar las
oportunidades que enfrenta la empresa en su intento por expandir su presencia en el

mercado local y consolidarse como una marca lider en el cuidado de mascotas.

La industria del cuidado de mascotas ha experimentado un crecimiento
significativo en los ultimos afios, segun Ordofiez (2022) se ha valorado que impulsado
por un cambio cultural hacia la humanizacion de las mascotas. Especialmente los perros,
son cada vez mas consideradas como miembros de la familia, lo que ha llevado a un
aumento en la demanda de productos y servicios de alta calidad para su bienestar. En
este contexto, las empresas que se dedican deben adaptarse rapidamente a las

tendencias cambiantes y a las expectativas crecientes de los consumidores.

En Ecuador, y especificamente en Quito, esta tendencia también se refleja en la
creciente demanda de servicios y productos premium para mascotas (Gonzales , 2022)
. Los propietarios en la ciudad de Quito estan dispuestos a invertir en alimentos de alta
calidad, cuidados veterinarios avanzados, servicios de grooming, productos de bienestar
como juguetes, ropa y accesorios (Manrique Villamar, 2023). Esta inclinaciéon hacia el

cuidado integral abre un abanico de oportunidades para empresas como Happy PAWS.

Desde su fundacion, la marca ha tenido un desempefio increible como startup,
esto se debe porque al inicio solo era su fundador quien se encargaba del pase de dos
perros y en la actualidad se encuentra diversificada dentro del sector de Bellavista,
cuenta con mas de 10 colaboradores y cuenta con un listado de clientes que se
identifican con la marca posicionandola dentro del mercado. Este crecimiento se ha visto
particularmente impulsado desde la finalizacion de la pandemia, o conocido como el
postpandemia cuando la necesidad de servicios por parte de los residentes aumento

significativamente, al dejar a sus mascotas solas en casa.



En el sector de Bellavista, una de las zonas urbanas mas destacadas, la empresa
pudo despegar con éxito. Este despegue se vio reflejado en el incremento de la

contratacion de personal para satisfacer la creciente demanda de sus servicios.

Las exigencias del mercado actual y las nuevas formas de comunicacion han
facilitado el posicionamiento de startups. La facilidad de comunicacion y la capacidad de
llegar al publico objetivo de manera estratégica, original y asertiva han permitido que la
demanda por estos pequefios negocios aumente significativamente, especialmente en la

ciudad.

Los startups han aprovechado estas tendencias para establecerse como
competidores sdlidos en el mercado. La combinacion de estrategias de marketing digital
innovadoras, el uso de redes sociales y la implementacién de tecnologias avanzadas ha
permitido a estas empresas no solo alcanzar a su publico objetivo, sino también

interactuar con ellos de manera mas efectiva.

En Quito, este fendbmeno ha sido notable. Segun el libro titulado Ecosistema de
Startups Ecuador (Posada Hernandez, Loaiza Polo, & Braganza Benitez, 2022)
demuestra que en la ciudad de Quito ha visto un crecimiento considerable en el nimero
de startups, que ha impulsado por una comunidad emprendedora dindmica y el apoyo
de programas de incubacién y aceleracion. Este entorno favorable ha creado un

ecosistema vibrante donde las nuevas empresas pueden prosperar.

Ademas, la demanda creciente por productos y servicios personalizados ha
impulsado aun mas el crecimiento de los startups. Los consumidores buscan cada vez
mas soluciones que se adapten a sus necesidades especificas, y los startups estan bien

posicionadas para ofrecer este tipo de valor agregado.

La capacidad de estos negocios pequefios para innovar y adaptarse rapidamente
a las cambiantes condiciones del mercado es otra razon clave de su éxito. En un entorno
tan competitivo, la flexibilidad y la rapidez de respuesta son cruciales, lo que han

demostrado ser excepcionalmente agiles en este aspecto.

Las tendencias y la influencia de los medios digitales han generado un aumento

significativo en la demanda de servicios para el cuidado de mascotas, segun el articulo



Pet de Marketing: el sector de las mascotas, un nicho de negocios no deja de crecer
(Palacios, 2022). La administracion y los procesos implementados por el startup son
fundamentales en este entorno, lo que ha logrado excelencia en la gestion de paseos de
mascotas y en la venta de servicios complementarios, que mantiene una alta calidad en
cada aspecto de la cadena de operaciones. Esto se traduce en la satisfaccién de cada
cliente, quienes valoran la seguridad, claridad y confianza proporcionadas por el personal

capacitado, que cubre todas las necesidades de cuidado de sus mascotas.

Las operaciones administrativas y de servicio de Happy PAWS estan actualmente
limitadas por el area en la que opera. Por esta razon, es esencial diversificar y ampliar el
rango de servicios dentro del Distrito Metropolitano de Quito. Esta expansion permitira

aumentar la oferta y satisfacer mejor la demanda del publico objetivo.

La marca debe enfocarse en ser relevante en los nuevos sectores de expansion,
que ofrecerd los servicios confiables, amigables y consistentes. Esta estrategia
fomentard una conexién sdlida y apacible entre los duefios de mascotas y la marca, lo
gue asegura que confien en la marca, para el cuidado de sus mascotas y mantener la
fidelidad.

La expansion dentro de Quito representa una oportunidad estratégica para
incrementar la participacion en el mercado y satisfacer la creciente demanda de servicios
de alta calidad para mascotas. Con un enfoque en la diversificaciéon de servicios, la
ampliacion geografica y el fortalecimiento de la marca, estd bien posicionada para

convertirse en el proveedor lider de servicios para mascotas en la region.
Antecedentes de la Investigacion

La administracion del servicio en el ambito de cuidado de mascotas permite la
satisfaccion de los clientes, el resultado que la empresa brinda con su servicio
personalizado demuestra la calidad y la confianza, que son los factores claves del
negocio, que pueden dar certeza de su compromiso con su misién y visién, pero esta
debe ser transmitida a los nuevos consumidores, para lograr esto se debe apalancar los
medios digitales que en la actualidad, para que generen un trafico directo del segmento

indicado.



Los startups se encuentran limitados por su proceso de crecimiento, por lo que es
fundamental la presencia en linea de las empresas y la gestién de la marca. Donde se

destacan algunos de los hallazgos mas relevantes como es:

La necesidad de uso del Marketing Digital, se basa directamente en las
investigaciones como la de (Chaffey & Smith, 2018) que han subrayado la importancia
del marketing digital en el entorno empresarial actual, que destaca su papel en la
generacion de leads, la mejora de la visibilidad de la marca y la creacion de relaciones

con los clientes a través de plataformas en linea.

Se debe tener en cuenta que el publico objetivo se encuentra en su mayoria
presente en redes sociales, los estudios como el de (Braidot, 2005) han analizado el
impacto de la presencia en redes sociales en la percepcion de la marca y el compromiso
del cliente. Se ha demostrado que una estrategia efectiva en redes sociales puede

aumentar la notoriedad de la marca y generar interacciones positivas con los clientes.

Es relevante establecer una estrategia de Marketing Digital para empresas, las
investigaciones especificas sobre estrategias de marketing, como la de (Eppmann, Klein,
& Bekk, 2018), que ha proporcionado insights sobre cdmo pueden adaptar sus
estrategias de marketing digital para alcanzar audiencias locales y competir de manera

efectiva en su mercado.

En el caso de estudio, también se realiz6 la investigacion sobre la implementacion
de estrategias de marketing digital en empresas. Por ejemplo, el caso de la empresa
Bayer, analizado por (Pérez, Vahid, Candelo, & Couturier, 2021), proporciona la intuicion
sobre los desafios y oportunidades que enfrentan las empresas locales al desarrollar e
implementar estrategias de marketing digital, que promuevan, el posicionamiento,

expansion y el aumento en las ventas.

En resumen, estos antecedentes resaltan la relevancia y la necesidad de
desarrollar un plan estratégico de marketing digital efectivo para empresas locales como
la empresa en estudio, con la meta de mejorar su visibilidad en linea, atraer nuevos

clientes y expandir su presencia en el mercado local de manera sostenible.



Situacion Problematica

El inicio de la empresa en sus operaciones a finales del ciclo de pandemia, en el
sector de Bellavista en la ciudad de Quito, donde brinda la prestacion de cuidado y paseo
para mascotas, a pesar de su enfoque innovador y los servicios adicionales que ofrece,
se encuentra en una situacién desafiante para consolidar su expansién en su area de
operacion y para extender su mercado hacia los sectores de El Batan e Ifiaquito. Esta

situacion se debe a varios factores que la empresa enfrenta.

La falta de visibilidad en linea de Happy PAWS requiere intervencion, ya que una
presencia digital débil impide alcanzar a su audiencia objetivo. La ausencia en redes
sociales y motores de busqueda limita su capacidad para atraer nuevos clientes y darse
a conocer en el mercado. Es crucial fortalecer su presencia digital para mejorar su

visibilidad y competitividad.

En lo referente a la competencia agresiva, el mercado de servicios para mascotas
en Quito es altamente competitivo, con humerosos competidores que ofrecen servicios
similares. Esta competencia agresiva dificulta que los startups se destaquen y capture la
atencion de los clientes potenciales centrandose en el grupo demografico de adultos

jovenes y de mediana edad, en los sectores de Ifiaquito y el Batan en la ciudad de Quito.

En la actualidad, este es uno de los desafios que han resultado en una baja
penetracion de mercado y un alcance limitado para la empresa, lo que dificulta su
crecimiento y expansion. Su objetivo es ingresar a los sectores de El Batan e Ifaquito.
Es crucial abordar estos problemas de manera efectiva para que la empresa pueda

alcanzar sus metas comerciales y asegurar su €xito a largo plazo.

Formulacion del Problema
¢ Como se puede contribuir en la presencia de Happy Paws en redes sociales
mediante el aprovechamiento de la técnica de marketing?

Objetivo general
Elaborar un plan de marketing digital para la marca Happy Paws, con el propdsito
de fomentar un crecimiento sostenible en las ventas y mejorar su presencia en el

mercado quitefios en la zona norte.



Objetivos especificos

e Definir los criterios tedricos y practicos en el ambito digital que guien la

intervencion en las diferentes areas digitales.

e Disefiar el plan de marketing digital para la marca Happy Paws que aumente sus

ventas y mejore su posicionamiento en el mercado.

e Presentar los resultados parciales del plan de marketing digital en Happy paws.

Objeto de investigacion
e Proceso de disefio de un plan de marketing digital
e Campo de accién

e Aplicacion de técnicas de mercadotecnia en el campo del marketing digital.

Metodologia de investigacion

Abarca todas las actividades relacionadas con la ejecucién del plan de marketing
digital, que incluyen la seleccion y configuracion de plataformas de redes sociales, la
creacion de contenido relevante, ademas, la optimizacion del sitio web de Happy Paws,
la implementacién de estrategias de publicidad digital, la gestién de la reputacion en linea
y la medicion de resultados a través de indicadores clave de rendimiento (KPIs). Donde
se puede llevar a cabo un analisis exhaustivo de la efectividad del plan de marketing
digital, asi como la identificacién de areas de mejora y oportunidades de crecimiento para

Happy Paws, en el sector de Ifiaquito y el Batan.
Hipotesis
La elaboracién del plan de marketing digital estructurado, con el empleo de

herramientas modernas y técnicas de mercadeo aumenta la visibilidad de la marca

Happy PAWS en los sectores de Quito norte.
Justificacion

En el contexto actual, una presencia digital sélida es esencial para cualquier
empresa que aspire a mantener y aumentar su competitividad en el mercado. La

empresa, dedicada al paseo de perros y servicios adicionales, ha logrado éxito en el



sector de Bellavista. Sin embargo, la startup carece de presencia digital, lo que restringe
su capacidad para expandirse y atraer nuevos clientes en areas clave como Ifiaquito y
El Batan.

Este trabajo considerar una herramienta de técnicas modernas para incrementar
la Visibilidad y Reconocimiento de Marca con la finalidad de dar un enfoque digital bien
disefiado y ejecutado mejorara la visibilidad de la marca en los nuevos mercados objetivo
de Ihaquito y El Batan.

Atraer y retener nuevos clientes, a través de estrategias de SEO, publicidad en
redes sociales y contenido relevante, el startup podra captar la atencién de potenciales

clientes interesados en sus servicios.

Fortalecer la presencia online, se define a través de establecer y mantener una
presencia en linea solida permitira a Happy PAWS interactuar de manera mas efectiva
con su audiencia, que fomente relaciones de confianza con sus clientes actuales vy

potenciales.

Medir y analizar el desempefio, se determina por la implementaciéon de
herramientas de analisis digital que permita a la empresa evaluar el impacto de sus

estrategias y ajustar sus tacticas en tiempo real para optimizar resultados.

La expansion de la marca a los sectores de Ifiaquito y El Batan, que se respalda
por un plan de marketing digital integral, no solo contribuird al crecimiento del startup en
términos de adquisicion de clientes y reconocimiento de marca, sino que también
proporciona un marco replicable para futuras expansiones. En consecuencia, esta tesis
no solo es relevante la marca, sino que también ofrece valiosas lecciones para otras
empresas del sector que buscan utilizar el marketing digital para su crecimiento y

desarrollo.

Métodos Tedricos y Empiricos

Nivel Tebrico

Para la creacion del plan de marketing digital para la marca, se emplearan
diversos meétodos tedricos que permita un analisis profundo y estructurado de los

elementos necesarios para una estrategia efectiva. Estos métodos incluyen:



Observacion

e Descripcion General del Mercado: Quito Norte, especificamente los sectores de
IAaquito y el Batan, presentan un mercado con una alta densidad de poblacion y
un namero significativo de duefios de mascotas que buscan servicios de calidad

para el cuidado y paseo de sus perros.

e Tendencias del Mercado: La humanizacién de las mascotas es una tendencia
creciente, donde los duefios buscan servicios personalizados y de alta calidad
para sus animales. Esta tendencia incluye la demanda de servicios de paseo y
cuidado que ofrecen no solo ejercicio, sino también atencidén personalizada y
monitoreo.

Implementacion

e SEO y SEM: Optimizacién del sitio web de Happy Paws para motores de
bdsqueda y creacion de campafias de anuncios pagados para aumentar la

visibilidad online.

e Programas de Fidelizacion: Implementacion de un programa de fidelizacién para
recompensar a los clientes frecuentes con descuentos y servicios adicionales.
Revision
e Evaluacion Continua de Resultados en los Indicadores Clave de Rendimiento
(KPIs): Establecimiento de KPIs para medir el éxito de las estrategias
implementadas, como el trafico web, la tasa de conversion de clientes, el

engagement en redes sociales, y la retencién de clientes.

e Analisis de Datos: Utilizacion de herramientas de analisis como Google Analytics,
y plataformas de redes sociales para monitorear y analizar el rendimiento de las
campanas.

Del Nivel Empirico

Para complementar los métodos teéricos y asegurar que el plan de marketing digital

para la empresa sea efectivo y practico, se emplearan los siguientes métodos empiricos:

e Encuestas a Clientes Potenciales y Existentes: Se realizardn encuestas tanto a

clientes actuales en el sector de Bellavista como a potenciales clientes en los



sectores de Ifiaquito y El Batan. Estas encuestas permitiran recoger datos sobre
las preferencias, necesidades y comportamientos de los consumidores, asi como

Su percepcion sobre los servicios de Happy PAWS.

e Anadlisis de Competencia: Se realizara un analisis detallado de los competidores
directos e indirectos en los sectores de Ifiaquito y El Batan. Esto incluira el estudio
de sus estrategias de marketing digital, presencia en redes sociales,
posicionamiento en motores de busqueda y tacticas de captacion de clientes. Este
analisis ayudara a identificar oportunidades y brechas en el mercado que Happy

PAWS pueda explotar.

e Andlisis de Datos Web: Se utilizaran herramientas de analisis web, como Google
Analytics, para monitorear y analizar el trafico del sitio web de Happy PAWS, el
comportamiento de los visitantes, y las tasas de conversion. Esta informacion
empirica permitir4 ajustar las estrategias digitales para maximizar el rendimiento

y alcanzar los objetivos comerciales.

e Experimentos de Campo: Se realizaran experimentos de campo, como eventos
promocionales y colaboraciones con influencers locales, para medir su impacto en
la visibilidad de la marca y la adquisicion de nuevos clientes en los sectores
objetivo. Estos experimentos proporcionaran datos empiricos sobre la efectividad

de las tacticas de marketing directo y el boca a boca.

El presente trabajo de investigacién se ha estructurado en tres apartados, que se

presentan de la siguiente manera:

Capitulo 1: Fundamentacion teérico-conceptual de los elementos que conforman un plan
de marketing digital, con elementos asociados a los negocios de cuidado de las

mascotas,
Capitulo 2: Se declara la metodologia para la estructuracion del plan de marketing digital

Capitulo 3: Presentacion del disefio del plan de marketing digital, para la marca Happy

PAWS, para el sector norte de la ciudad de Quito.
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CAPITULO |

1. MARCO TEORICO

1.1. Fundamentacion tedrico conceptual de los elementos que conforman un

plan de marketing digital

En el presente capitulo se establece la base tedrica y se sustentan las ideas
presentadas por diferentes autores que estan relacionadas con el proyecto del plan de

marketing que se desarrolla.
1.2. Gestion del marketing digital en las medianas empresas

En los ultimos afios, se ha incrementado la relevancia de este ambito comercial,
dada su influencia en la captacion de clientes y el aumento de las ventas para empresas
y emprendimientos. Esto se debe a que abarca la metodologia utilizada en los procesos
de creacion, desarrollo y entrega de valor, dirigidos a satisfacer las necesidades de un
publico objetivo a través de productos o servicios ofrecidos. “El marketing es el proceso
de planificacion y ejecucion de la concepcidn, precio, promocién y distribucion de ideas,
bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos individuales y

organizacionales.” (Bennett , Barrie, Faye , & Bland, 2017, pag. 17)

Como lo sugiere la cita, el marketing contribuye a la comprension de las
necesidades de un publico objetivo especifico 0 a hacer evidente sus deseos latentes,
sin generar artificialmente una necesidad o deseo en la audiencia. En cuanto a la
interaccidn con el consumidor, se fundamenta en una comunicacion estratégica sobre
un producto o servicio, respaldada por una investigacion de mercado y un analisis de

los comportamientos de la audiencia.

"El marketing comprende las acciones estratégicas y tacticas destinadas a
desarrollar, comunicar, distribuir y negociar productos o servicios que generen valor
para los consumidores, clientes y la sociedad en general® (Team Ansana, 2022).
Gracias a los principios que ofrece el marketing mediante la investigacion, se promueve
el desarrollo de una propuesta innovadora para influir de manera persuasiva en el
comportamiento de compra del consumidor, lo que a su vez resulta en un impacto en

su eleccién de consumo futuro.
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Para lograr la efectividad del marketing, es crucial realizar una segmentacion
precisa, la cual se basa en comprender el producto o servicio, su propésito y los motivos
de su creacion. A partir de esta comprension, se puede determinar el puablico objetivo, el

precio estimado y otros detalles que contribuyen a la creacién de un buyer persona.

Ademas, “El marketing se define como el proceso empresarial que facilita el
movimiento de bienes y servicios desde el productor hasta el consumidor final, con el
proposito de satisfacer las necesidades del cliente y lograr los objetivos organizacionales™
(Garcia, 2023). Pero para considerar de manera mas avanzada se establece que "El
proposito fundamental de todas estas decisiones es alcanzar al cliente, persuadirlo para
gue elija nuestros productos, mantener su fidelidad y construir una marca con valores
sélidamente establecidos y reconocidos por el mercado y los consumidores” (Rodriguez
Fernandez, 2017).

El marketing implica la coordinaciobn de varios elementos en las actividades
empresariales, que se disefian en funcion de los objetivos establecidos por la empresa
a corto y largo plazo en el &mbito comercial. Una vez definidos estos objetivos, se lleva
a cabo una investigacion del mercado objetivo para evaluar las oportunidades
comerciales disponibles para la empresa, incluyendo las preferencias del consumidor y

la competencia en el mercado.

La falta de tiempo debido a las obligaciones laborales ha llevado a la sociedad a
ajustar sus comportamientos de compra y la contratacion de servicios. En este contexto,
el internet ha ganado relevancia al facilitar la publicacion estratégica de anuncios para
informar o vender productos y servicios en linea. Esta situacion ha dado lugar a
competidores nacionales, que utilizan una comunicacion efectiva y estratégica para
promover sus enlaces comerciales. "EI marketing es una estrategia de gestion
empresarial que parte del principio de que la principal funcion de las empresas es la
creacion y retencion de clientes, lo que les permite aprovechar al maximo sus recursos
disponibles” (Bello, Las 5 fuerzas de Porter: Qué son, ejemplos y codmo aplicarlo a tu

negocio, 2022)

La explicacion proporcionada por Bello deja en claro que la funcion central del

marketing es atraer y retener clientes con miras a futuras ventas, lo que permite a una
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empresa aprovechar sus recursos. Esto implica una inversion estratégica en la mejora
de productos y servicios para aumentar su consumo Yy atractivo tanto para los clientes
actuales como para los potenciales. Por lo tanto, el marketing se vuelve indispensable
en cualquier tipo de negocio o industria, ya sea para mantenerse o para expandirse en

el futuro.

En los dltimos afios, este enfoque de marketing digital ha ganado popularidad y
se ha vuelto fundamental debido a la rapida evolucion de las tecnologias y los cambios
en los patrones de consumo. Esto ha simplificado el proceso de comercio tanto a nivel
nacional como internacional, que abre oportunidades para la creacion de diversos
modelos de negocios y estrategias adaptadas a un mercado global. Todo ello se integra
en el desarrollo de estrategias de comunicacion que forman parte de un plan de
marketing digital completo. EI marketing digital, también llamado mercadotecnia digital,
abarca una serie de acciones realizadas en linea por empresas o individuos con el fin de
captar nuevos clientes, establecer relaciones y fortalecer la identidad de marca. Sus

tacticas incluyen el SEO, el inbound marketing y el marketing de contenido. (Levitt, 2006)

El Marketing Digital es un conjunto de estrategias y acciones desplegadas en
diversos canales digitales con el fin de promover tanto empresas como productos, en
linea con la definicion proporcionada. (Malhotra, 2008). Se podria concluir que el
marketing digital consiste en la aplicacion de diversas estrategias orientadas a la
promocién electronica de productos o servicios, de forma directa, personalizada y de
manera especial que se adaptada a los intereses de la audiencia. Al utilizar canales
digitales, no solo se logra llegar a la audiencia objetivo, sino que también se reducen los
gastos innecesarios del presupuesto, porque la publicidad se dirige exclusivamente al

publico potencial interesado.

Una de las ventajas mas destacadas del marketing digital es su versatilidad,
porque puede ser implementado por individuos, empresas, industrias, organizaciones sin
fines de lucro y otros actores; sin embargo, es importante tener en cuenta que debe ser
segmentado en consideracién con los factores culturales, psicoldgicos, geograficos e
incluso legales, porque estos aspectos influyen en el comportamiento de compra y venta

del publico objetivo.
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1.3. Elementos de marketing digital

En la elaboracién de un plan de marketing digital, la identificacion y definicion del
buyer persona es crucial para el éxito de las estrategias implementadas. Un buyer
persona es una representacion semi-ficticia de la cliente ideal basada en datos
demogréficos, comportamentales y psicograficos reales. Este perfil detallado permite a
las empresas, como Happy Paws, comprender mejor las necesidades, deseos y

comportamientos de sus clientes potenciales.

El buyer persona que es una representacion conceptual del cliente perfecto para un
negocio. Se construye a partir de datos sociodemograficos especificos y detalles sobre
su comportamiento en linea, asi como su personalidad, profesién y su interaccion con la
empresa que proporciona el producto o servicio. En resumen, el buyer persona es un
perfil ficticio del consumidor que encapsula las caracteristicas 6ptimas para un producto
o0 servicio especifico. (Bello, 2022)

Se trata de la representacion abstracta de un cliente potencial ideal, construida a
partir de datos cuantitativos y cualitativos obtenidos mediante una investigacion de
mercado previa. Esta definicion incluye detalles sobre la audiencia, clientes actuales y
competidores en el mismo segmento. Los datos recopilados se utilizan no solo en el
departamento de marketing, sino también en ventas y desarrollo de productos, para
diseflar campafias comerciales digitales basadas en informacion precisa y estratégica.

El objetivo principal al crear el buyer persona es obtener una comprension clara
del cliente ideal, lo que permite desarrollar estrategias de marketing especificas para
cada etapa del proceso de compra. Es importante destacar que todos los aspectos del
marketing se ven beneficiados por las caracteristicas del buyer persona. Esto incluye la
adaptacion o ajuste de elementos como el email marketing, el contenido y la presencia
en redes sociales, o que mejora la segmentacién y enriquece la experiencia de la marca
para el consumidor. Ademas, ayuda a identificar a los clientes potenciales de mayor

calidad y, en consecuencia, mejora la alineacion del marketing cruzado.

La comprension profunda del buyer persona también facilita la generacion de
leads calificados, que son individuos que han mostrado interés en los servicios de Happy

Paws y tienen el potencial de convertirse en clientes reales. "En marketing digital, un
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lead se refiere a un cliente potencial que ha mostrado interés en los productos o servicios
de una empresa al proporcionar informacion de contacto de manera voluntaria." (Gémez,
2017).

Este tipo de lead se encuentra en una fase temprana del ciclo de compra, donde
muestra cierto interés o disposicion hacia el producto o servicio, pero aun se considera
un Lead Frio. En esta etapa, el lead esta en periodo de exploracién con sus opciones y
manifiesta interés inicial, aunque no se tiene un conocimiento preciso sobre su nivel de
compromiso o intencidn de compra. Para avanzar en el proceso de transaccion, se
requiere la intervencion de personal calificado que pueda nutrir y guiar al lead hacia una

conversion efectiva.

El proceso de atraccion y conversion de estos leads se enmarca dentro del
embudo de ventas, una herramienta que describe las etapas por las que pasa un cliente
desde el momento en que conoce la marca hasta que realiza una compray mas alla. Las
etapas tipicas del embudo de ventas incluyen el conocimiento, la consideracion, la
decision y la fidelizacion. “El embudo de ventas es la forma en que una empresa planea
y establece procesos para ponerse en contacto con los diferentes usuarios y asi llegar a
cumplir un objetivo final, que bien puede ser la conversion de clientes, lograr un registro,

cerrar una venta, entre otros” (Giraldo, 2017)

Al adaptar las estrategias de marketing digital a cada etapa del embudo, Happy
Paws puede guiar a los leads a través del proceso de compra de manera mas efectiva,
incrementando las tasas de conversion en cada etapa. Por ejemplo, contenidos
educativos y de valor en la etapa de conocimiento pueden atraer y captar la atencion de
los buyer personas, mientras que ofertas especiales y testimonios de clientes pueden ser

cruciales en la etapa de decision para convertir leads en clientes satisfechos.

Este recorrido del cliente, conocido como Customer Journey, se refiere a todas las
interacciones que un cliente tiene con una marca a lo largo del tiempo. Entender y
mapear el Customer Journey es esencial, porque permite identificar los puntos de
contacto clave y optimizar cada interaccidn para proporcionar una experiencia de cliente
excepcional. Desde la primera vez que un potencial cliente oye hablar hasta la etapa de
postventa, cada punto de contacto debe estar alineado con las necesidades y
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expectativas del cliente. Al hacerlo, no solo mejora la satisfaccion del cliente, sino que
también fomenta la lealtad a largo plazo y las recomendaciones boca a boca, vitales para

el crecimiento continuo de la marca.

El Customer Journey es el camino recorrido por el cliente a lo largo de su relaciéon
con una empresa. Es el historial de tu cliente con tu marca, desde el primer contacto
(visita, servicio, material impreso o contenido online) hasta la compra y la posventa. En
la practica, lo que hacen los profesionales del Marketing es crear una narrativa para
comprender las dudas, dolores y necesidades del publico en cada etapa de este
recorrido. De esta manera, podemos disefiar una estrategia personalizada capaz

de atraer, educar y transformar a los consumidores en clientes comprometidos.

Este enfoque se basa en el hecho de que no son solo las caracteristicas de un producto
0 servicio las que determinan la compra. El consumidor moderno busca una experiencia
que vaya mas alla de la solucién ofrecida y, muchas veces, ni siquiera se da cuenta de
que tiene un problema. Ahi es exactamente donde entra el Marketing de Contenidos.

(Puente Dominguez, 2016, pag. 16)

De esta manera, muchas empresas, industrias y marcas se esfuerzan por
garantizar que el primer contacto con el cliente sea una experiencia integral y
satisfactoria. Esto implica implementar soluciones completas que no solo transformen la
interaccion inicial, sino que también optimicen y reestructuren todo el proceso de servicio,
atencion y comunicacién con el cliente. Al adoptar este enfoque, las empresas pueden
tomar decisiones mas fundamentadas, ademas, estratégicas, que permita profundizar en
las areas que requieren mejora para adaptar de manera eficiente a las necesidades y
expectativas cambiantes de sus clientes, sino que también fomenta la lealtad a largo
plazo, las recomendaciones boca a boca, vitales para el crecimiento continuo de la

marca.

Un elemento clave en este proceso es la landing page, una pagina web disefiada
especificamente para convertir visitantes en leads o clientes. Son fundamentales para
captar la atencion del visitante y dirigirlo hacia una accién especifica, como rellenar un

formulario de contacto, suscribirse a una newsletter, o realizar una compra.


https://rockcontent.com/es/blog/relacion-con-clientes/
https://rockcontent.com/es/blog/relacion-con-clientes/
https://rockcontent.com/es/blog/marketing-2/
https://rockcontent.com/es/blog/como-atraer-clientes/
https://rockcontent.com/es/blog/customer-engagement/
https://rockcontent.com/es/blog/marketing-de-contenidos/
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El Landing Page (pagina de aterrizaje o destino) es una pagina dentro de un sitio
web, desarrollada con el Unico objetivo de convertir los visitantes en Leads o prospectos
de ventas por medio de una oferta determinada. Generalmente, tiene un disefio mas
sencillo, con pocos enlaces e informaciones basicas sobre la oferta, ademas de un

formulario para realizar la conversién. (Estrade Nieto, 2020, pag. 383)

En esta pagina, el objetivo principal es promover una oferta especifica, como un
producto, servicio o contenido descargable, a cambio de informacidén de contacto del
visitante. El disefio de un Landing Page suele ser sencillo y directo, con pocos elementos
de distraccién como enlaces de navegacion adicionales. El contenido se centra en la
oferta y sus beneficios, junto con un formulario donde los visitantes pueden ingresar sus

datos, como nombre, correo electrénico, entre otros, para acceder a la oferta.

Al disefiar una landing page enfocada en el buyer persona, se pueden resaltar los
beneficios y testimonios de los servicios ofrecidos, que facilite asi la conversién de
visitantes en leads calificados. Una landing page bien disefiada debe ser clara, concisa,
y contener un llamado a la accion potente que guie al usuario a dar el siguiente paso en

su Customer Journey.

Para maximizar la efectividad de las landing pages y atraer trafico cualificado, es
esencial implementar estrategias de Optimizacién de Motores de Busqueda (SEO). El
SEO permite que el sitio web y sus landing pages sean mas visibles en los resultados de
busqueda de Google y otros motores de busqueda, aumentando asi el trafico organico.
Se puede explicar que el “SEO significa Search Engine Optimization (optimizacién para
motores de busqueda). Es el proceso de mejorar la visibilidad de un sitio web en los
resultados organicos de cualquier buscador.” (Varagouli, 2022). El objetivo principal del
SEO es aumentar la cantidad y calidad del trafico que recibe un sitio web desde los
motores de busqueda. Esto se logra al optimizar diferentes aspectos del sitio, como el
contenido, la estructura, los enlaces y otros elementos, para que sean mas relevantes y

Gtiles para los usuarios que realizan busquedas en linea.

Al realizar una investigacion de palabras clave relevante para el sector de cuidado
y paseo de perros, Happy Paws puede optimizar su contenido para que coincida con lo
gue buscan sus buyer personas. Ademas, la creacion de contenido de calidad y la
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obtencién de enlaces de retroceso (backlinks) aumentaran la autoridad del sitio web,
mejorando su posicionamiento en los resultados de busqueda. Esto incrementara la
probabilidad de que potenciales clientes encuentren a Happy Paws durante su Customer

Journey, aumentando asi las oportunidades de conversion y crecimiento de la marca.

Los CTAs son cruciales en cada etapa del Customer Journey y en cada punto de
contacto, especialmente en las landing pages y el contenido optimizado para SEO.Se
puede definir que el “call to action es un término que se emplea en marketing digital y
hace referencia al mensaje que los especialistas tienen que crear y que debe estar
enfocado a que su audiencia de un paso adelante en el camino que le lleva a realizar,

por ejemplo, una compra” (Canle Fernandez, 2022).

El objetivo principal del call to action es dirigir y guiar el comportamiento de los
usuarios de manera efectiva. Para lograrlo, el mensaje debe ser claro, persuasivo y
relevante para la audiencia objetivo. Debe destacarse visualmente en la pagina web, el
correo electronico o el anuncio, que utiliza un lenguaje convincente que motive a la accion

inmediata.

Algunos ejemplos comunes de llamadas a la accion incluyen frases como
"Compra ahora", "Registrate aqui", "Descarga gratis", "Obtén mas informacién”, "Unete
hoy mismo", entre otros. Estos mensajes estan disefiados para crear un sentido de
urgencia y beneficio para el usuario, que impulsa a tomar medidas concretas que

conduzcan a la conversién deseada.

En sintesis, el call to action es una herramienta poderosa en el marketing digital
gue busca influir en el comportamiento de los usuarios y guiarlos hacia el cumplimiento
de objetivos comerciales especificos, que mejora asi la efectividad de las campanfas y

estrategias de marketing en linea.

Finalmente, el objetivo principal de todas estas estrategias y tacticas es la
conversion, es decir, el momento en que un visitante del sitio web toma una accion
deseada que lo convierte en un lead o cliente. En el &mbito del marketing digital, la
conversion se refiere al proceso mediante el cual un visitante de un sitio web, una
aplicacidon mévil u otra plataforma en linea realiza una accion especifica que cumple con

los objetivos comerciales establecidos.
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Esta accién puede incluir completar un formulario, realizar una compra, suscribirse
a un servicio, descargar un recurso, o cualquier otra interaccion que represente un paso
significativo hacia la consecucion de un objetivo de marketing. “La conversion es esencial
para evaluar la eficacia de las estrategias digitales, ya que refleja la capacidad de una
organizacion para transformar el trafico en linea en resultados concretos y medibles"
(Rodriguez Fernandez, 2017, pag. 223)

La optimizaciéon de todo el proceso, desde el conocimiento hasta la decision y la
fidelizacion, incrementa las tasas de conversion, que asegura que pueda transformar el
interés inicial en relaciones duraderas y rentables con sus clientes. Esto es esencial para
el crecimiento sostenible de la marca y para mantener una base de clientes satisfechos

y leales.

El objetivo central del proceso de conversion es lograr una accion especifica
dentro del plan de marketing digital. Algunos ejemplos comunes de estas conversiones
incluyen: Formulario de Registro que se busca que los visitantes proporcionen sus datos
de contacto al completar un formulario, donde permite una comunicacion oportuna. A
cambio, puede recibir un libro, producto u otro beneficio gratuito. Ademas, se puede crear
Suscripciones las mismas que buscan aumentar el niUmero de visitantes que se registren
con sus datos personales para recibir informacion relevante de manera periddica y
personalizada, existen muchos mas, pero todo depende del objetivo principal. Estas
acciones son fundamentales para impulsar la interaccion con los usuarios y lograr los

objetivos de marketing establecidos.

La segmentacion juega un papel crucial en este proceso, porque permite dividir
su audiencia en grupos mas especificos basados en caracteristicas comunes como

intereses, comportamientos y demografia.

La segmentacion de mercados se basa, principalmente, en un proceso de dividir el
mercado de clientes potenciales en diferentes grupos y segmentos con base a ciertas
caracteristicas. Los miembros de cada grupo comparten particularidades similares y
tienen uno o mas aspectos en comun entre ellos. La idea principal de este proceso es
gue estos grupos seleccionados compartan caracteristicas e intereses que permitan

clasificarlos en segmentos de consumidores especificos. (Alonso Coto, 2008).
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La segmentacion en marketing es un proceso fundamental que consiste en dividir
un mercado mas amplio en grupos mas pequefios y homogéneos de consumidores o
clientes potenciales. Estos grupos, conocidos como segmentos, comparten
caracteristicas, necesidades o comportamientos similares que los diferencian del resto
del mercado. El objetivo principal de la segmentacion es permitir a las empresas
identificar y comprender mejor a sus audiencias objetivo, para facilitar asi la
personalizacion y adaptacion de las estrategias de marketing para satisfacer las

demandas especificas de cada segmento.

Al segmentar el mercado, las empresas pueden disefiar mensajes, productos y
servicios que sean mas relevantes y atractivos para cada grupo objetivo, lo que resulta
en una mayor efectividad y eficiencia en las actividades de marketing. Esta segmentacion
asegura que los mensajes, ofertas y CTAs sean altamente relevantes para cada grupo,
mejorando la eficacia de las campafas de marketing y aumentando las tasas de
conversion al conectar de manera mas precisa con las necesidades y expectativas de

los clientes potenciales.

El Customer Relationship Management (CRM) es una herramienta esencial para
gestionar y optimizar las relaciones con los clientes a lo largo de su Customer Journey.
Un sistema CRM permite a Happy Paws almacenar y analizar datos detallados sobre

cada cliente, desde el primer contacto hasta la conversién y mas alla.

El sistema de CRM de determina como la gestién de la relacién con el cliente. Y un CRM
es un software que se encarga exactamente de eso: organizar y administrar las
relaciones entre una empresa y sus clientes. En esencia, el CRM es un programa que
almacena la informacién de todos los clientes en una sola base de datos: datos de
contacto, interacciones con la empresa, informacién demogréfica, productos adquiridos...
Al tener toda esta informacion centralizada, los equipos de marketing digital, venta y
posventa pueden actuar de manera coordinada y dirigirse al usuario en el momento

adecuado y con el mensaje adecuado. (Ortiz, 2024)

En sintesis, el CRM es simplemente una estrategia empresarial; constituye un
enfoque completo que emplea la tecnologia para gestionar las relaciones con los clientes

de manera efectiva. Las organizaciones pueden utilizar herramientas digitales
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avanzadas para obtener informacion detallada sobre sus clientes, como preferencias,

historial de interacciones y comportamientos de compra.

Este enfoque crea un millon de posibilidades para la optimizacion de las
operaciones comerciales al proporcionar valiosos conocimientos sobre las necesidades
y expectativas de los clientes. Al emplear sistemas CRM, las empresas pueden adaptar
las interacciones, ofrecer servicios mas relevantes y anticipar las demandas del mercado.
Ademas, este servicio facilita la gestion eficaz de campafias de marketing segmentadas
y el seguimiento de oportunidades de venta, lo que contribuye a mejorar la eficiencia y el

rendimiento general de la empresa.

En definitiva, el CRM busca mejorar la satisfaccion del cliente porque ofrece
experiencias mas personalizadas, ademas, de coherentes a lo largo de todo el ciclo de
vida del cliente. Esta estrategia es fundamental para fortalecer las relaciones
comerciales, aumentar la retencion de clientes y generar un impacto positivo en la
rentabilidad y el crecimiento empresarial. Al integrar el CRM con las estrategias de
marketing digital, puede rastrear la interaccion de los leads y clientes con la marca,
personalizar las comunicaciones y ofrecer un servicio al cliente mas eficiente. Esto no
solo mejora la experiencia del cliente, sino que también facilita el seguimiento y la gestion
de los leads en el embudo de ventas, adicional. optimiza las oportunidades de conversion

y fortalece la fidelizacion a largo plazo.
1.4. Componentes de un plan de marketing

Un plan de marketing digital es crucial para cualquier marca porque, al no contar
con una presencia en linea, la empresa esta pierde oportunidades valiosas para atraer y
conectar con clientes potenciales. EI marketing digital puede aumentar la visibilidad de
la marca, generar leads de manera mas eficiente con un menor costo que los métodos
tradicionales, permitir una comunicacion directa y continua con los clientes. Ademas,
ofrece herramientas para una segmentacion precisa y analisis detallado del rendimiento
de las campafas, lo que facilita ajustes y mejoras constantes. En un entorno competitivo,
tener una estrategia digital efectiva es esencial para destacar y construir una base sélida

de clientes leales.
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Un plan de Marketing Digital consiste en un documento donde se recogen todos los
objetivos y la planificacion de estrategias y acciones de Marketing a desarrollar con el
objetivo de que todo lo que se plantee en el documento tenga una justificacion y se
puedan conseguir los objetivos marcados. Para ello, previamente se debe definir qué se
quiere conseguir, a quién se quiere dirigir la comunicacion y como se van a desempenfar

las acciones. (Cardona Pérez, 2024)

Es decir que un plan de marketing digital es un enfoque estratégico integral que
utiliza diversas herramientas y tacticas en linea para promover productos o servicios y
lograr objetivos comerciales especificos en el entorno digital. Este plan implica la
identificacion precisa de audiencias objetivo, el disefio de mensajes y contenidos
adaptados a cada segmento, y el uso de canales digitales como redes sociales, motores
de busqueda, sitios web y plataformas de correo electronico para llegar a clientes

potenciales.

El objetivo principal de un plan de marketing digital es aumentar la visibilidad en
linea, atraer trafico cualificado al sitio web o plataforma de venta, convertir visitantes en
clientes y fidelizarlos a largo plazo. Al implementar este factor, las empresas pueden
interactuar de manera efectiva con su audiencia en el mundo digital, donde ofrece
mensajes relevantes y personalizados que resuenen con las necesidades y preferencias
de los consumidores. Este enfoque integral permite alcanzar resultados medibles y
efectivos en términos de visibilidad, generaciéon de leads, conversion, ademas, la

fidelizacion de clientes.

Para la creacion de un plan de marketing digital eficiente se debe considerar un
andlisis situacional de la empresa. Este andlisis consiste en evaluar el contexto actual y
el entorno en el que opera una industria comercial. Es esencial realizar un estudio
minucioso tanto interno como externo para comprender donde se ubica el producto o
servicio, considerando factores demograficos, economicos, tecnoldgicos, politicos y
socioculturales. También implica analizar a la competencia directa para identificar
oportunidades no aprovechadas. Este tipo de analisis se beneficia de diversos estudios

recomendados para obtener informacion detallada y precisa.
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Para ello se considera un andlisis de situacion externo que, en el entorno actual,
las tendencias digitales estdn redefiniendo el comportamiento del consumidor y la
dinAmica del mercado. La creciente penetracion de internet y el uso masivo de
dispositivos moviles han transformado la forma en que las personas buscan y
seleccionan productos y servicios. Los consumidores ahora esperan interacciones
rapidas, personalizadas y accesibles a través de plataformas en linea, lo que obliga a las

empresas a adaptarse o correr el riesgo de quedarse atras.

Un analisis externo es una evaluacion objetiva de los cambios en marcha a nivel
mundial que permite comprender mejor el entorno en que actua la empresa. Los
resultados que ofrece esta investigacion en profundidad pueden servir como alerta
temprana para identificar tanto amenazas potenciales como oportunidades. La
necesidad de conocer el impacto del ecosistema que rodea a la organizacion esta
motivada por el hecho de que la empresa no es un ente aislado, sino parte de un
universo complejo. Todas las empresas y organizaciones operan en un mundo
cambiante y estan sujetas a fuerzas que son mas poderosas que ellas y que estan fuera
de su control. (Pérez A. , 2021)

En sintesis, el andlisis externo tiene como objetivo identificar y comprender los
diferentes actores y fuerzas del entorno que pueden impactar directa o indirectamente
en la empresa. Esto implica considerar factores politicos, econémicos, sociales y
tecnoldgicos para evaluar como estos aspectos externos pueden afectar las operaciones
y estrategias comerciales de la organizacion. Ademas, la competencia en la mayoria de
los sectores se ha intensificado con la llegada de nuevas empresas que nacen en el
entorno digital, que ofrece experiencias de usuario optimizadas y aprovecha el marketing
digital para llegar a sus audiencias objetivo. Las marcas que no adopten estas estrategias
digitales no solo perderan visibilidad, sino que también enfrentaran dificultades para

captar y retener clientes en un mercado donde la lealtad es cada vez mas volatil.

En el analisis competitivo de cualquier sector, las 5 fuerzas de Porter ofrecen una
perspectiva clara sobre la dinamica del mercado y las presiones que las empresas deben
enfrentar. La rivalidad entre competidores existentes se intensifica cuando las empresas
que no adoptan estrategias de marketing digital pierden terreno frente a aquellos

competidores que ya implementan tacticas digitales avanzadas. La capacidad de
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diferenciarse a través de una presencia en linea sdlida se convierte en un factor clave

para mitigar esta intensa competencia.

Las 5 fuerzas de Porter es un modelo analitico que ayuda a los profesionales del
marketing y directores comerciales a observar el «equilibrio de poder» en un mercado
entre diferentes empresas y a analizar el atractivo y la rentabilidad potencial de un sector
empresarial. (Bello, Las 5 fuerzas de Porter: Qué son, ejemplos y como aplicarlo a tu

negocio, 2022)

Este método de analisis es ampliamente adoptado por pequefias empresas Yy
startups que buscan invertir con el objetivo de crecer mientras gestionan el riesgo
inherente a sus recursos limitados. Este enfoque incluye la evaluaciéon de las amenazas
de los competidores, la llegada de nuevos productos al mercado, la influencia de los
proveedores y consumidores en las negociaciones y la intensidad de la competencia

dentro del sector.

Por otro lado, aunque el marketing digital no esta directamente influenciado por
proveedores tradicionales, la dependencia de plataformas publicitarias, herramientas de
analisis y proveedores de tecnologia digital otorga cierto poder a estos actores. Es crucial
para las marcas elegir cuidadosamente a sus socios tecnoldgicos para optimizar tanto

los costos como la efectividad de sus estrategias.

El poder de negociacién de los clientes ha aumentado considerablemente con el
acceso facil a informacion y opciones alternativas en linea. Un plan de marketing digital
bien ejecutado puede ayudar a retener a estos clientes al ofrecerles experiencias

personalizadas y una comunicacién directa, disminuyendo asi su poder de negociacion.

La amenaza de nuevos entrantes se ve exacerbada por la reduccion de barreras
de entrada gracias al marketing digital. Nuevos competidores pueden ganar cuota de
mercado rapidamente si estructuran bien sus estrategias digitales, lo que representa una

amenaza significativa para las empresas establecidas.

Finalmente, la facilidad de comparar y acceder a alternativas en linea intensifica
la amenaza de productos o servicios sustitutos. Una estrategia digital robusta es esencial
para resaltar los valores diferenciadores de una marca y reducir la probabilidad de que

los clientes opten por un sustituto.
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En este contexto, un plan de marketing digital no solo es una herramienta para
atraer y retener clientes, sino también una estrategia fundamental para enfrentar las
fuerzas competitivas que definen la viabilidad y el éxito a largo plazo en cualquier

industria.

A nivel interno, muchas empresas aun enfrentan desafios significativos al
implementar estrategias de marketing digital efectivas. Entre estos desafios se
encuentran la falta de recursos adecuados, tanto financieros como humanos, para
desarrollar y mantener una presencia en linea robusta. La ausencia de conocimientos
especializados en marketing digital y herramientas tecnoldgicas también puede limitar la
capacidad de la empresa para crear y ejecutar campafas efectivas.

“El analisis interno consiste en evaluar los recursos y capacidades propias de una
empresa para identificar sus fortalezas y debilidades. Es como mirarse al espejo y
descubrir qué nos hace unicos y en qué podemos mejorar.” (Ridge, 2023). Se puede
concluir que un analisis interno en un plan de marketing digital implica examinar
detenidamente los recursos, capacidades y actividades internas de una empresa. Esto
incluye evaluar la estructura organizativa, los procesos operativos, los recursos
humanos, la tecnologia a utilizar y la eficacia de los sistemas internos. El objetivo es
identificar las fortalezas, ademas, de las debilidades internas que pueden influir en la
capacidad de la empresa para implementar estrategias de marketing digital eficaces con
la finalidad de alcanzar sus objetivos comerciales. Este analisis proporciona una vision
integral de los recursos disponibles y como pueden ser utilizados para mejorar la posicién
competitiva en el entorno digital.

A nivel interno, muchas empresas aun enfrentan desafios significativos al
implementar estrategias de marketing digital efectivas. Entre estos desafios se
encuentran la falta de recursos adecuados, tanto financieros como humanos, para
desarrollar y mantener una presencia en linea robusta. La ausencia de conocimientos
especializados en marketing digital y herramientas tecnoldgicas también puede limitar la

capacidad de la empresa para crear y ejecutar campanas efectivas.

Ademas, la integracion del marketing digital con otras areas del negocio, como

ventas y atencion al cliente, puede ser un desafio si no existe una estrategia cohesiva
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gue alinee todos los esfuerzos. La falta de una estrategia digital bien definida puede
resultar en un enfoque desarticulado que no maximiza el potencial de los canales

digitales.

El analisis FODA se usa para identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas de un negocio o proyecto determinado. De esa forma, pueden establecerse
estrategias y acciones efectivas para el desarrollo del proyecto. Esta técnica puede ser
usada tanto en ambitos profesionales como personales, puesto que ayuda a tener mayor
visibilidad de oportunidades competitivas de mejora y de los posibles obstaculos internos

y externos que se nos pueden presentar en el futuro. (Manzanilla, 2022)

El andlisis FODA, se destaca como una herramienta versatil y de amplia
aceptacion en el ambito empresarial. Su popularidad radica en su capacidad para realizar
una evaluacién exhaustiva de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que
enfrenta una organizacion en su entorno. Al proporcionar una vision panoramica de estos
aspectos clave, el analisis FODA permite a las empresas tomar decisiones
fundamentadas y desarrollar estrategias efectivas para mejorar su desempefio y
mantenerse competitivas en un mercado en constante cambio. Ademas, su enfoque
proactivo permite identificar areas de mejora tanto a nivel interno como externo, lo que
facilita la implementacion de acciones correctivas y la maximizacion de las oportunidades

disponibles.

En conclusion, el analisis FODA destaca la necesidad de una estrategia de
marketing digital bien disefiada que aproveche las fortalezas y oportunidades, mientras
aborda las debilidades y amenazas. Una estrategia efectiva no solo ayudara a mejorar
la visibilidad y atraer a nuevos clientes, sino que también permitira a la empresa

mantenerse competitiva en un mercado cada vez mas digitaliza.

En el analisis de la competencia, es fundamental entender como los competidores
estan utilizando el marketing digital para atraer y retener clientes. Muchas empresas en
el sector estdn adoptando estrategias digitales avanzadas, que incluye SEO, marketing
en redes sociales, publicidad pagada, y marketing de contenido, lo que les permite captar

una porcion significativa del mercado y mantener una fuerte presencia en linea.
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Es el andlisis de tus competidores que te permite comparar sus negocios con el tuyo.
Tras evaluar las fortalezas y debilidades de tu competidor, se puede empezar a planear
como colocar a la empresa en ventaja. El analisis de la competencia es parte del plan
de marketing de la compafiia y ofrece un contexto para el desarrollo de los diversos
planes estratégicos. El analisis competitivo también permite verificar la viabilidad de un
proyecto, por ejemplo, puede revelar una saturacion del mercado por la competencia
debido a existir demasiadas ofertas en relacion con la demanda o, asimismo, la
presencia de un monopolio. En ambos casos resultard dificil establecerse en el
mercado, incluso con herramientas relevantes y una estrategia de marketing bien

pensada. (Aaker & Joachimsthaler, 2005, pag. 36)

Este proceso implica comparar y evaluar los negocios de los competidores con el
propio, identificando sus fortalezas y debilidades. A partir de esta evaluacion, se pueden
desarrollar estrategias para posicionar la empresa en una posicion de ventaja en el
mercado. El analisis competitivo es una parte integral del plan de marketing de una
empresa, ya que proporciona un contexto para el desarrollo de estrategias estratégicas.
Ademas, permite verificar la viabilidad de un proyecto al revelar aspectos como la
saturacion del mercado o la presencia de un monopolio, lo que puede dificultar el

establecimiento en el mercado incluso con una estrategia de marketing bien pensada.

Los competidores que han invertido en marketing digital tienen la ventaja de una
mayor visibilidad en las busquedas en linea y en las plataformas sociales, lo que les
permite llegar a su audiencia objetivo de manera més efectiva y a un menor costo. Estos
competidores a menudo cuentan con estrategias bien definidas que incluyen la
optimizacién de su presencia en motores de busqueda, la creacion de contenido
relevante y atractivo, y la utilizacién de analisis de datos para ajustar y mejorar sus

campanas.

Ademas, la competencia puede estar utilizando herramientas digitales para
ofrecer una experiencia de cliente superior, como chatbots, servicios personalizados y
campanas de retargeting, lo que aumenta su capacidad para convertir leads en clientes
y fomentar la lealtad. Esta capacidad de adaptacion y la implementacién de tecnologias

emergentes proporcionan a los competidores una ventaja competitiva significativa.
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Para no quedar rezagada, es esencial que la empresa desarrolle una estrategia
digital que no solo compita con estas tacticas avanzadas, sino que también identifique y
explote areas donde los competidores podrian estar fallando. La observacién y el analisis
continuo de las estrategias digitales de la competencia proporcionan valiosos insights
sobre las mejores practicas y areas de oportunidad que pueden ser aprovechadas para

diferenciarse y capturar una mayor cuota de mercado.

Para enfrentar los desafios del entorno competitivo y superar a la competencia,
es esencial definir objetivos de investigacion claros y medibles para el plan de marketing
digital. Los objetivos deben alinearse con las fortalezas internas, aprovechar las
oportunidades del mercado y mitigar las debilidades y amenazas identificadas

Los objetivos de investigacién se formulan para concretar y especificar tareas a realizar
por el investigador. Para ello se utilizard una estructura determinada en su elaboracién en
funcién de la naturaleza de la investigacién en la que se encuadren (descriptivo,
correlacional causal). En el objetivo se sefialan las variables que intervienen en el trabajo

de investigacion (Laoyan, 2022)

Este elemento contribuye a definir el objetivo de la investigacion, centrandose en
aspectos como el posicionamiento de la empresa y el aumento de las ventas, que son
metas clave del plan de marketing. Para lograrlo, se emplean los Objetivos Smart, n los
cuales consta de ser especificos, medibles, alcanzables y con un tiempo de duracion
establecido para su logro u obtencion. Los objetivos del plan de marketing digital deben
estar disefiados para enfrentar las presiones del mercado, aprovechar las oportunidades
y superar a los competidores, asegurando que la empresa pueda construir una base

sélida de clientes leales y mantenerse competitiva en un entorno digitalizado.

Fortalecer la relacion con los clientes también requiere estrategias digitales
especificas, como el email marketing y la gestion activa en redes sociales. Estas
estrategias facilitan la comunicacion continua y personalizada, ayudando a mantener a
los clientes comprometidos y leales. Finalmente, para superar a la competencia, la
empresa debe implementar tacticas innovadoras que resalten en el mercado, ya sea a
través de la identificacion de nichos desatendidos o la oferta de contenido y servicios

unicos que aporten un valor diferenciado.
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Las estrategias de marketing digital se definen como el conjunto de acciones que vamos
a poner en marcha para que una empresa pueda alcanzar unos determinados
objetivos. Estos objetivos se definen con anterioridad mediante un andlisis de mercado y
de la competencia. De esta forma podemos saber qué es lo que la empresa necesita y
como podemos obtener los mejores resultados posibles. (Braidot, 2005, pag. 156)

En la estrategia, se trata de la planificacion estratégica sobre como actuar en el
mercado digital, los pasos a seguir y las formas de proceder para cumplir con los
objetivos establecidos previamente. Para organizar y clasificar, es esencial usar las 4P’s

del Marketing, cuyas estrategias son las siguientes:

La estrategia de producto digital, aunque el producto ya esté definido, siempre es
necesario desarrollar una estrategia para posicionarlo visualmente, esto incluye
considerar posibles modificaciones para que sea claro y reconocible para la audiencia.
En cambio, en la estrategia de precio, se debe ser establecido de manera que refleje una
adecuada relacion entre el costo del producto o servicio y la satisfaccion de la necesidad

del cliente, evitando reacciones negativas tras el consumo.

En lo correspondiente a los dos restantes, la estrategia de distribucion digital, esta
se enfoca en optimizar el proceso de compra y postcompra, facilita las transacciones,
también puede incluir la busqueda de nuevos proveedores para mantener el servicio en
condiciones Optimas, mejorar los plazos de entrega y reducir los costos de envio. Para
concluir la estrategia de promocion y comunicacion, en este aspecto, se determina como
dar a conocer la marca en los medios digitales, se deben considerar factores como el
entorno digital, los habitos de los consumidores y otros elementos que faciliten el cierre

de ventas.

Estas estrategias de marketing digital estan estrechamente vinculadas al proceso
de ventas de la empresa. A medida que los clientes potenciales interactian con la marca
a través de diferentes canales digitales, el proceso de ventas debe estar alineado para
captar y convertir estos leads en clientes. Un proceso de ventas bien estructurado integra
los leads generados a través de campafas de marketing digital, utilizando técnicas como
el seguimiento personalizado y la automatizacion de ventas para guiar a los prospectos

a través del embudo de ventas. La eficiencia del proceso de ventas se ve reflejada en la
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capacidad de la empresa para convertir leads en clientes, basandose en los datos
obtenidos a partir de las interacciones digitales y ajustando las tacticas en funcion de las
respuestas del mercado. Un enfoque coordinado entre marketing digital y ventas asegura
gue la empresa maximice la conversion y optimice la experiencia del cliente en cada

etapa del proceso.

Una vez que se ha definido la estrategia y la creatividad para atraer clientes y
posicionar la marca, es crucial establecer el embudo de ventas. Este embudo varia segun
el tipo de cliente, ya sean antiguos 0 nuevos. En esta etapa, se define el proceso de
ventas online, el cual requiere establecer un recorrido 0 una serie de pasos a seguir antes
de que se realice la conversion de un visitante en cliente. En casos donde el negocio no

es un ecommerce directo, este proceso también puede incluir la generacion de leads.

La fidelizacidn de clientes se convierte en un aspecto crucial del marketing digital,
ya que una vez que se han convertido en clientes, es esencial mantener satisfechos y
comprometidos con la marca. Implementar programas de fidelizacion, ofrecer contenido
exclusivo, realizar campafias de re-engagement son tacticas que refuerzan la lealtad del
cliente. La fidelizacion no solo reduce la tasa de abandono, sino que también promueve
el marketing boca a boca positivo y la recomendacion de la marca a otros potenciales

clientes.

La fidelizacibn esta disefiada para generar confianza, recompensando el
compromiso con los clientes recurrentes y su fidelidad a ella a través de incentivos como
regalos, descuentos y/o acceso a beneficios exclusivos. Ademas, la fidelizacién tiene
como objetivo retener a los clientes de alto valor, ya que los clientes que vuelven
regularmente gastan mas y generan mayores transacciones que los compradores

ocasionales. (Moreno Lépez & Lépez Alonso, 2019, pag. 38)

La estrategia consiste en una planificacion detallada sobre como actuar en el
mercado digital, estableciendo pasos claros y formas especificas de proceder para
alcanzar los obijetivos fijados. Es crucial recordar que es mas facil vender a un cliente
existente que captar uno nuevo. Con esto en mente, se deben considerar los siguientes

puntosa detallar.
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En Invertir en el cliente, se basa en tratar a tu cliente como un socio valioso que
merece un servicio excepcional. Es fundamental prestar atencion a sus inquietudes de

manera estratégica y tener un equipo bien capacitado para atender sus necesidades.

En personalizar la comunicacion, que se basa en utiliza la informacion disponible
sobre el cliente para establecer una relacion personalizada y humana, fortaleciendo asi
la conexion con la empresa. Aprender a escuchar: Es esencial conocer la opinion de los
clientes sobre la marca con formularios y otras herramientas, lo que ayudara a mejorar

la comunicacion y la interaccion entre la empresa y el cliente.

Ademas, de crear programas de fidelizacion, que desarrolla iniciativas que hagan
gue el cliente se sienta especial por ser parte de la empresa, como promociones y
eventos, que también ayudan a fortalecer el posicionamiento de la marca. Ayudar al
cliente a aprovechar al maximo el producto o servicio: Proporciona informacion practica,
concisa e interesante sobre los beneficios del producto o servicio para que los clientes

puedan recomendarlos a sus conocidos.

Si se considera un valor econdmico para este tipo de tramo de ejecuciéon se lo
considera con el nombre de presupuesto, este apartado es crucial, ya que determina la
inversion que se realizara en el @mbito tecnoldgico. La inversion debe dividirse entre
diferentes plataformas digitales, como sitios web, motores de blusqueda, redes sociales
y otros mecanismos de presencia en linea. También es necesario considerar los costos

asociados a colaboradores, la creacion de contenido y la publicidad.

Para medir el éxito de estas estrategias, es esencial establecer y monitorear
indicadores clave de rendimiento (KPI). Los KPI permiten evaluar la efectividad de las
estrategias digitales y su impacto en el cumplimiento de los objetivos planteados.
Algunos de los KPI mas relevantes en este contexto incluyen el trafico web, la tasa de
conversion de leads, el costo por adquisicion (CPA), la tasa de retencion de clientes, y el
retorno de la inversion (ROI) de las campafias digitales.

Este apartado es crucial, ya que determina la inversion que se realizara en el
ambito tecnoldgico. La inversion debe dividirse entre diferentes plataformas digitales,

como sitios web, motores de busqueda, redes sociales y otros mecanismos de presencia
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en linea. También es necesario considerar los costos asociados a colaboradores, la
creacion de contenido y la publicidad. (Estrade Nieto, 2020, pag. 88)

Estos indicadores no solo proporcionan una vision clara del desempefio de las
tacticas implementadas, sino que también permiten realizar ajustes en tiempo real para

optimizar los resultados y asegurar el crecimiento sostenible de la marca.

Sin embargo, para que estas estrategias sean verdaderamente efectivas, es
imprescindible basarlas en una solida investigacion de mercados Investigacion de
mercados, proporciona datos cruciales sobre las preferencias, comportamientos y
necesidades de los consumidores, asi como informacién sobre tendencias del mercado
y actividades de la competencia. Con una comprensién profunda del mercado, la
empresa puede desarrollar estrategias mas precisas y alineadas con las expectativas del
publico objetivo. Ademas, la investigacion de mercados permite identificar nuevas
oportunidades de crecimiento y ajustar las estrategias actuales para responder a

cambios en el entorno del mercado.

La investigacion de mercados es el proceso mediante el cual las empresas
buscan hacer una recoleccion de datos de manera sistematica para poder tomar mejores
decisiones, pero su verdadero valor reside en la manera en que se usa todos los datos
obtenidos para poder lograr un mejor conocimiento del consumidor. (Agueda Talaya, y
otros, 2008, pag. 136)

Se trata del uso de herramientas que facilitan la identificacidon, recopilacién,
analisis, difusién y aprovechamiento de informacién sobre un mercado especifico, con el
propésito de tomar decisiones estratégicas. Al completar el proceso de investigacion, se
sintetiza la informacién de manera descriptiva para proporcionar una guia sobre como

atraer clientes en una industria particular.

Este enfoque se utiliza principalmente para el lanzamiento de productos, la
entrada en nuevos segmentos de mercado, y otros factores que puedan generar un
retorno. Los datos recopilados son cruciales para la toma de decisiones, ya que ayudan
a reducir riesgos, identificar oportunidades ocultas, mejorar el posicionamiento y las
ventas, y maximizar la rentabilidad de las inversiones. Para llevar a cabo este proceso,

es importante considerar los siguientes pasos:
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o Definicion del problema.

o Desarrollo del problema.

o Disefio de la investigacion.

o Recoleccion de datos.

. Preparacion y analisis de datos.

o Elaboracion del informe y presentacion de resultados.

Existen diversos tipos de investigacion segun los objetivos, criterios y tipo de
informacién necesarios, que fundamentan la creacion del informe final. Este informe se
basa en datos recopilados de manera interna o externa, dependiendo del caso. Los tipos

de investigacion se clasifican en:

Ademas, la investigacion puede clasificarse en exploratoria y concluyente, que es
utilizada para identificar problemas o para comprender mas a fondo aspectos no del todo
claros del mercado, siendo especialmente Util en las etapas iniciales del proceso. Esta
investigacion tiende a ser mas abierta y flexible, lo que permite que se descubran nuevas
perspectivas o areas de oportunidad que no habian sido previamente consideradas. Los
métodos exploratorios, como las entrevistas en profundidad o los focus groups, permiten
obtener una comprension cualitativa del comportamiento y las actitudes de los
consumidores. Estas técnicas no solo ayudan a identificar los deseos y necesidades de
los consumidores, sino que también proporcionan insights sobre sus emociones,
motivaciones y puntos de dolor, lo que es invaluable para el disefio de estrategias que

resuenen profundamente con el publico objetivo.

La investigacion concluyente, por su parte, tiene un enfoque mas estructurado y
cuantitativo, buscando confirmar hipotesis y proporcionar resultados que sirvan como
base para la toma de decisiones estratégicas. Este tipo de investigacion se caracteriza
por la recoleccion de datos a gran escala, generalmente a través de encuestas,
experimentos o analisis estadisticos, lo que permite generalizar los hallazgos a una
poblacibn mas amplia. La investigacion concluyente es esencial cuando se necesitan
datos precisos y confiables para validar una estrategia, comparar alternativas o predecir

resultados. Por ejemplo, una encuesta cuantitativa podria revelar el porcentaje exacto de
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consumidores dispuestos a pagar por un nuevo servicio, ayudando a definir politicas de

precios o segmentacion del mercado.

Dentro de estas categorias, también es crucial distinguir entre investigacion
cualitativa y cuantitativa. La investigacion cualitativa, como entrevistas y grupos focales,
se enfoca en comprender las motivaciones y comportamientos de los consumidores.
Proporciona una vision méas profunda y subjetiva de por qué los consumidores actian de
cierta manera y qué factores influyen en sus decisiones de compra. Aunque los
resultados de la investigacion cualitativa no se pueden generalizar a toda la poblacion,
son esenciales para construir hipétesis que luego pueden ser probadas a través de
métodos cuantitativos. La investigacion cuantitativa, que incluye encuestas y andlisis
estadisticos, se centra en la recoleccién de datos numéricos para obtener conclusiones
mas precisas y generalizables. Los estudios cuantitativos permiten medir la magnitud de
las tendencias identificadas y cuantificar la importancia de diferentes factores en las
decisiones de los consumidores, lo que es esencial para crear estrategias basadas en

datos concretos y objetivos.

Todo este analisis y recopilacion de datos son esenciales para la construccién del
marketing mix digital, que abarca las estrategias relacionadas con los 4 P's (producto,
precio, plaza y promocion) en el entorno digital. Un marketing mix digital bien
desarrollado permite que la empresa ajuste sus tacticas a las necesidades y preferencias
del mercado objetivo, optimizando tanto la oferta de valor como las estrategias de
comunicacion y distribucion a través de canales digitales. En el caso del producto, es
fundamental que este esté alineado con las expectativas del consumidor digital, lo que
puede implicar adaptaciones o mejoras basadas en los insights obtenidos de la
investigacion de mercado. En cuanto al precio, las estrategias de pricing dinamico o
promociones especificas para canales en linea pueden ser cruciales para atraer y retener

a clientes en un entorno digital competitivo.

La plaza, o distribucion, en el contexto digital, implica asegurar que los productos
0 servicios estén disponibles a través de las plataformas adecuadas, ya sea mediante un
sitio web propio, marketplaces, o redes sociales. La accesibilidad y la experiencia del

usuario en estas plataformas juegan un papel crucial en la decision de compra.
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Finalmente, la promocion en el marketing mix digital abarca todas las tacticas de
comunicacion que se utilizan para llegar al publico objetivo, desde campafias de
publicidad pagada en Google y redes sociales hasta estrategias de marketing de
contenidos y SEO. El marketing mix digital no solo debe reflejar una comprension
profunda del consumidor y el mercado, sino que también debe ser flexible para adaptarse
rapidamente a las tendencias emergentes y cambios en el comportamiento del

consumidor, garantizando que la marca se mantenga relevante y competitiva.

El marketing mix es un andlisis de estrategia de aspectos internos y desarrollada
comunmente por las empresas. Se tienen en cuenta cuatros variables principales del
negocio: producto, precio, distribucion y promocion. El objetivo de aplicar este analisis
es conocer la situacion de la empresa y poder desarrollar una estrategia especifica de
posicionamiento posterior. Una manera de empezar es realizando un estudio de
mercado. Esta estrategia es también conocida como las "4Ps", dado que en su origen
anglosajén se conoce como: price (precio), product (producto), place (distribucion) y
promotion (promocion). (Estrade Nieto, 2020, pag. 169)
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CAPITULO Il

2. METODOLOGIA

2.1. Estructuracion e implementacién de la etapa de investigacion de mercado

En este apartado se desarrolla la metodologia de investigacion y el analisis de la
informacion recopilada, centrandose en el mercado donde opera el servicio de paseo
para mascotas. El objetivo es identificar las preferencias y necesidades de los
consumidores que contratan este servicio, asi como su involucramiento en el &mbito

digital, para incluirlas en la expansion al sector de Ifiaquito y el Batan.
2.2. Finalidad de lainvestigacion de mercado

El objetivo general del estudio es elaborar un plan estratégico integral de
marketing digital especificamente disefiado para Happy PAWS, con el propésito de
abordar y superar los desafios que enfrenta la empresa y maximizar su potencial de
crecimiento en el area de Bellavista. Para lograr esto, se llevara a cabo un exhaustivo
analisis de diversos aspectos clave, como la presencia y participacion en redes sociales,
la segmentacion detallada del mercado objetivo, la promocién efectiva de los servicios
ofrecidos, la creacion de contenido relevante y atractivo, y la implementacién de métricas
para medir el impacto y los resultados obtenidos. El objetivo final es desarrollar un plan
de marketing digital que no solo fortalezca la posicién de Happy PAWS en el mercado
local, sino que también impulse su crecimiento y éxito continuo en el entorno digital

actual.
2.3. Tareas fundamentales de lainvestigacion del mercado en el presente trabajo

o Investigar el Comportamiento de Compra o contratacidon: Indagar sobre los
patrones de compra de los consumidores de servicios relacionados con el cuidado
y paseo de mascotas, que incluye la frecuencia de compra, los canales preferidos
para adquisicion y los factores que influyen en sus decisiones de compra,

especificamente en el sector de Batan e Ifaquito en Quito.

o Perfil del Consumidor: Identificar y describir detalladamente el perfil demografico

y psicografico de los consumidores de servicios relacionados con el cuidado y
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paseo de mascotas en el sector del Batan e Ifiaquito en Quito. Esto incluye datos
como edad, género, nivel educativo, ingresos, intereses y habitos de compra

especificos de esta zona.

Motivacion de Compra: Analizar las principales motivaciones y factores que
influyen en la decisién de compra de servicios de cuidado y paseo para mascotas
por parte de los consumidores en el sector de Batan e Iflaquito en Quito. Esto
podria incluir aspectos como la preocupacién por la salud y el bienestar de las

mascotas, la conveniencia y la calidad del servicio.

Beneficios de la Compra: Determinar los beneficios y expectativas que los
consumidores de servicios de cuidado y paseo para mascotas buscan al adquirir
estos servicios en el sector del Batan ye Iiaquito en Quito. Esto incluye evaluar
aspectos como la eficacia, la relacion calidad-precio, la confiabilidad de la marca

y la satisfaccion de las necesidades especificas de las mascotas.

Proceso de la Decision de Compra: Investigar el proceso de toma de decisiones
de contratacion de servicios de cuidado y paseo para mascotas en el sector de
Batan e Ifiaquito en Quito, desde la identificacion de la necesidad hasta la eleccién
final del servicio. Identificar los puntos de influencia clave en este proceso, como
la investigacion previa, las recomendaciones de otros duefios de mascotas y las

experiencias anteriores.

Demanda del Mercado: Cuantificar la demanda actual y potencial en el mercado
de servicios de cuidado y paseo para mascotas en el sector del Batan e Ifiaquito
en Quito. Esto incluye estimar el tamafio del mercado, las tasas de crecimiento,
las tendencias de adquisicion y las proyecciones futuras especificas para esta

area geogréfica.
Tipo de estudio realizado

Este estudio se enfoca en el disefio descriptivo, no experimental, del plan de

ejecucion digital, considerado la recopilacion y analisis de datos primarios para

desarrollar el posicionamiento de la marca y mejorar el rendimiento de ventas en el

mercado digital.
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El enfoque descriptivo del estudio se centra en especificar las caracteristicas de
la poblacion en estudio, donde destaca las particularidades y contextos de percepcién
del publico objetivo. Esto resulta util para la marca, porque permite una comprension

precisa de los fendmenos y sucesos relevantes en el mercado digital.

El estudio exploratorio busca acercarse a fendmenos no explorados previamente,
con el fin de obtener datos que contribuyan a una mejor comprension de estos. Aunque
estos datos pueden no conducir a conclusiones definitivas de inmediato, son esenciales
para familiarizarse con aspectos desconocidos, identificar problemas en el
posicionamiento de la marca en medios digitales y sugerir posibles areas de estudio

futuro.
2.5. Tipos de informacion

En el enfoque cualitativo, se analiza la observacion del comportamiento de compra
y las opiniones expresadas por individuos que son consumidores de la marca en la

ciudad de Quito, especificamente en el sector del Batan e Ifaquito.

Por otro lado, en el enfoque cuantitativo, se recopilan datos numéricos y
estadisticos obtenidos a través de encuestas personales dirigidas a hombres y mujeres
gue son consumidores de la marca en la ciudad de Quito, especificamente en el sector

norte del Batan e Ifaquito.
2.6. Fuentes de informacién

Fuentes primarias: Estas comprenden las herramientas empleadas directamente
por el proceso de investigacion, como las encuestas y el acercamiento directo para
indagar sobre el comportamiento y las opiniones relacionadas con la marca Happy PAw.
Esta eleccion se justifica debido a que la percepciéon de la audiencia varia segun el
modelo de negocio. Si bien gran parte de la audiencia realiza contrataciones directas por
recomendacion o establecimientos dedicados al cuidado de mascotas, al adentrarse en
el ambito digital, es crucial comprender las formas mas efectivas de conectar con esta

audiencia digital segun sus preferencias y necesidades tecnoldgicas.

Fuentes secundarias: Estas son fuentes de respaldo que permiten revisar

informacion recopilada por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC). Esta
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base de datos proporciona informacion sobre la cantidad de poblacion activa que
principalmente utiliza redes sociales. Ademas, ayuda a establecer los segmentos de
estudio adecuados. Ademas, la revision del balance general de ventas proporciona
detalles sobre los sectores donde se consume mas el servicio, lo que resulta Gtil para el

estudio
2.7. Técnicas de informacién

El logro de los objetivos del plan de marketing digital se alcanza mediante la
investigacion, que emplea dos técnicas de recoleccidon de datos para analizar y procesar

la informacién necesaria para la toma de decisiones.

o Encuestas: Esta herramienta se adapta para recopilar informacion mediante
preguntas cerradas y abiertas, con el fin de obtener informacion sobre el
posicionamiento deseado y las caracteristicas necesarias para el proceso de

cierre de contratacion.

o El analisis implica la cuantificacién de respuestas y la interpretacién de datos, los

cuales sustentan la descripcion del comportamiento del consumidor.

o El pdblico objetivo incluye a hombres y mujeres que forman parte de un hogar que

incluyen el cuidado de mascotas caninas.

o Se establece un rango de edad entre 25 a 45 afios, porque es la poblacion

econdmicamente activa con la practicidad de tener mascotas.

La ubicacion geografica se limita a la ciudad de Quito, especificamente al sector
del Batan e Ifaquito. Se definen los criterios para el publico objetivo, que considere la
familiaridad, el uso o la necesidad del servicio como principales factores de consumo.

Definicion de la poblacién

Segun los datos recopilados por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos de
Ecuador proyectados hasta 2023 (2010), se estima que la cantidad de ciudadanos en el
rango de edades entre 25 y 45 afios es similar a la poblacion total de la provincia de
Pichincha, alcanzando los 1 706 802 habitantes, que seria la representacion de universo.
Dentro de este grupo, en el sector norte de la ciudad de Quito, en especifico los sectores

de Bellavista, Quito Tenis e Ifiaquito, se reporta un nimero de 105 822 habitantes.
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Ademas, dentro de este grupo, aproximadamente el 48.1% cuenta con vivienda propia y
condiciones adecuadas para el cuidado de mascotas caninas; indicador tomado del
INEC. Esta referencia permite al investigador definir una poblacién de lo que representa

alrededor de 50 900 personas.
2.8. Definicion de la muestray procedimiento de muestreo.

Para el proceso de investigacion de mercados, se toma en cuenta, la poblacién
propuesta, ademas, se estipula que el 10% es un porcentaje aceptable para emplear la
investigacion y de las cuales poseen mascotas caninas. Esta tasa se define a partir de

los siguientes criterios tomados de para la indagacion.

Acceso Limitado a la Poblacion Objetivo, cuando la poblacion de interés presenta
dificultades de acceso o esté limitada, el muestreo no probabilistico ofrece una solucion

practica y factible.

Foco en Casos Especificos, si la investigacion se enfoca en casos extremos, raros
o especificos dentro de la poblacién, el muestreo no probabilistico permite identificar y

estudiar estos casos de manera mas efectiva.

Limitaciones de Recursos, dado que los métodos de muestreo probabilistico
pueden requerir una inversion significativa de tiempo y recursos, el muestreo no
probabilistico se presenta como una opcion mas viable cuando los recursos son

limitados.

Enfoque en la Profundidad, si el objetivo principal de la investigacion es obtener
una comprension detallada de casos especificos en lugar de buscar generalizaciones
amplias, el muestreo no probabilistico permite centrarse en la profundidad de la

informacion recopilada.

Naturaleza Cualitativa de la Investigacion, en investigaciones cualitativas o
exploratorias, donde se busca obtener una comprension detallada y rica de un fenémenao,
el muestreo no probabilistico es preferible para recopilar datos cualitativos en

profundidad.
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Contexto Cultural o Social Especifico, cuando la investigacién se lleva a cabo en
un contexto cultural o social especifico que requiere un enfoque selectivo para capturar

las particularidades de dicho contexto, el muestreo no probabilistico es el mas adecuado.

En este sentido la tasa definida responde a un numero de 5090 personas, lo que

define la muestra de la poblacién a encuestar.

El método para la seleccion de los encuestados es el Aleatorio Simple,
considerando que la seleccidn de los participantes obedece a que toda la poblacion tenga

la misma probabilidad de ser elegida conforme al tamafio de la muestra.
2.9. Resultados y conclusiones de la encuesta
2.9.1. Resultados

Tabulacién de las encuestas realizadas en el publico objetivo de penetracion de
los sectores Ifiaquito y el Batan.
Pregunta 1: ¢ Usted posee mascotas?

Tabla 1: Poblacion duefia de mascotas

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 5090 100%

NO 0 0%

Total 5090 100%

Gréafico 1 Poblacion duefia de mascotas

¢ Usted posee mascotas?

10000
5090

0

Frecuencia %

Interpretacion:

El total de personas realizadas la encuesta (100%) confirmd que posee mascotas.



Pregunta 2: Por favor especifique la cantidad de mascotas (perros), si corresponde:

Tabla 2: Cantidad de el nimero de mascotas por hogar

Respuestas Frecuencia Porcentaje
1 perro 1791 35.18%
2 perros 2750 54.03%
3 0 mas perros 549 10.79%
Total 5090 100%

Gréfico 2 Cantidad de el nimero de mascotas por hogar.

Por favor especifique la cantidad de mascotas
(perros), si corresponde:

3000 2750

2000 1791

1000 549
1 35,19% 54,03% 10,79%

Frecuencia %

H 1 perro 2 perros 3 0 mas perros

Interpretacion:
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Estos resultados detallan la distribucion de perros en Agueda tres los

encuestados, revelando datos significativos sobre la frecuencia de posesion de

mascotas. Con la opcion de respuesta multiple, se observa un cambio notable en la

frecuencia, destacando que la mayoria de los duefios de perros tienen entre uno y mas

perros, lo que implica multiples gastos simultaneos. Especificamente, se ha identificado

gue 1790 personas tienen un perro, 2750 personas poseen dos perros, y 549 personas

tienen tres 0 mas perros. Esto indica que la tenencia de perros es mas comun en el rango

de uno a dos perros. La categoria de "3 0 mas" muestra una menor proporcion de

encuestados con tres o mas perros. Es importante reconocer que esta variedad en la

cantidad de perros implica diferentes niveles de responsabilidad y costos para los

duenios.
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Pregunta 3: ¢ Qué servicios de cuidado de mascotas utilizas? (Selecciona todos los que
apliquen)

Tabla 3 Frecuencia de servicios de cuidado de mascotas utilizas

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Paseo de mascotas 4298 28,31%
Cuidado diario (guarderia) 4568 30,09%
Servicios de grooming 3561 23,46%
Servicios veterinarios 2753 18,14%
Otros (especificar) 0 0,00%
Total 15180 100%

Grafico 3 Frecuencia de servicios de cuidado de mascotas utilizas

¢, Qué servicios de cuidado de mascotas utilizas? (Selecciona todos
los que apliquen)

5000 4793 4568
4000 3561
3000 2753
2000
1000
. 0 28,31%30,09% 23,46% 18,14% 0,00%
Frecuencia %
B Paseo de mascotas Cuidado diario (guarderia) ® Servicios de grooming
Servicios veterinarios B Otros (especificar)

Interpretacion:

Los resultados indican que la mayoria de los encuestados utiliza una variedad de
servicios para el cuidado de sus mascotas. El servicio de paseo de mascotas es utilizado
por 4,298 personas, representando un 28.31%. El cuidado diario en guarderias es
requerido por 4,568 encuestados, lo que equivale a un 30.09%. Los servicios de
grooming son empleados por 3,561 personas, alcanzando un 23.46%, mientras que los
servicios veterinarios son necesarios para 2,753 encuestados, representando un
18.14%. No se reportaron usos en otras categorias de servicios. En total, se registraron

15,180 respuestas, cubriendo el 100% de la muestra.
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Esta informacion ofrece una visién clara de los habitos de compra y uso de
servicios de cuidado para mascotas, lo cual es valioso para la empresa que ofrece estos
servicios al adaptar sus estrategias de marketing y planificar campanas de ventas
Pregunta4: ¢ Con qué frecuencia utilizas servicios de paseo de mascotas?

Tabla 4 Frecuencia utilizas servicios de paseo de mascotas

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Diario 3658 71,87%
Semanal 1056 20,75%
Mensual 245 4,81%
Ocasionalmente 131 2,57%

Total 5090 100%

Grafico 4 Frecuencia utilizas servicios de paseo de mascotas
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Interpretacion:

Los resultados indican que la mayoria de los encuestados (88.98%) suele comprar
productos de cuidado e higiene para mascotas en tiendas fisicas. Sin embargo, una
proporcion significativa también prefiere realizar estas compras en tiendas en linea
(55.64%), y un porcentaje considerable acude al veterinario (28.35%). Un pequeiio
namero de encuestados menciond otro lugar no especificado en las opciones
proporcionadas.

Esta informacion ofrece informacion valiosa sobre los canales de distribucion
preferidos por los consumidores para productos de cuidado e higiene para mascotas.

Puede ser (til para empresas en la toma de decisiones relacionadas con la expansién
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de canales de venta, estrategias de marketing en linea o asociaciones con veterinarios

para promocionar productos especificos.

Pregunta 5: ¢ Cuantos son sus ingresos mensuales aproximados?

Tabla 5 Promedio de ingresos de duefios de mascotas

Respuestas Frecuencia Porcentaje
$300 a $450 462 9,08%
$451 a $600 879 17,27%
$601 a $750 1734 34,07%
$751 a mas 2015 39,59%
Total 5090 100%

Gréfico 5 Promedio de ingresos de duefios de mascotas
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Interpretacion:
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$751 a mas

Los resultados de la investigacion indican la distribucion de los encuestados segun

sus gastos mensuales aproximados en productos y servicios para mascotas. La mayoria

de los encuestados (39.59%) reporto ingresos en el rango de $751 o mas, mientras que

el 34.07% ingresos 2 a la sensibilidad de la informacién financiera, se deben tomar

medidas adicionales para garantizar la confidencialidad y el respeto a la privacidad de

los encuestados al presentar estos datos. Ademas, esta informacion es valiosa para

comprender mejor el poder adquisitivo de la audiencia objetivo en el contexto de la

investigacion de mercado.
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Pregunta 6: ¢ Cudl es el presupuesto que usted esta dispuesto a contratar por un paseo

a su mascota?

Tabla 6: Presupuesto que esté dispuesto a contratar por un paseo a su mascota

Respuestas Frecuencia | Porcentaje
Salida eventual 1 hora 3 ddlares 105 1,38%
Salida eventual 2 hora 5 ddlares 263 3,46%
Salidas mensuales 3 dias a la semana 2 horas $70 969 12,75%
Salidas mensuales 4 dias a la semana 2 horas $75 1668 21,95%
Salidas mensuales 5 dias a la semana 2 horas $80> mensual | 3869 50,92%
Fines de semana y feriados 1 hora $3.50 347 4,57%
Fines de semana y feriados 2 horas $7 236 3,11%
Fines de semana y feriados 3 horas $10 123 1,62%
Total 7598 100%

Gréfico 6 Presupuesto que esta dispuesto a contratar por un paseo a su mascota

¢, Cual es el presupuesto que usted esta dispuesto a contratar por un paseo

a su mascota?
3869

1668
105 263 969 . 347 236 123
O o

5000

Frecuencia
B Salida eventual 1 hora 3 ddlares
Salida eventual 2 hora 5 ddlares
Salidas mensuales 3 dias a la semana 2 horas $70
Salidas mensuales 4 dias a la semana 2 horas $75

%

B Salidas mensuales 5 dias a la semana 2 horas $80> mensual

M Fines de semana y feriados 1 hora $3.50
B Fines de semana y feriados 2 horas $7
B Fines de semana y feriados 3 horas $10

Interpretacion:

1,3898,46%2,7524,9550,92%,5793,1194,62%

Los resultados muestran las preferencias de los encuestados con respecto a los
servicios de paseo para sus mascotas. La mayoria de los encuestados (50.92%) opta
por salidas mensuales de 5 dias a la semana, 2 horas por dia, con un costo de $80 o
mas mensuales. Un 21.95% prefiere salidas mensuales de 4 dias a la semana, 2 horas

por dia, por $75. Un 12.75% elige salidas mensuales de 3 dias a la semana, 2 horas por
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dia, con un costo de $70. Salidas eventuales de 2 horas por $5 son seleccionadas por el
3.46% de los encuestados, mientras que un 1.38% opta por salidas eventuales de 1 hora
por $3. En cuanto a los fines de semana y feriados, el 4.57% prefiere salidas de 1 hora
por $3.50, el 3.11% elige salidas de 2 horas por $7, y el 1.62% prefiere salidas de 3 horas

por $10. En total, se registraron 7,598 respuestas, cubriendo el 100% de la muestra.

Estos datos son utiles para planificar estrategias de marketing y servicios

adicionales, alineando con las preferencias y expectativas de sus clientes.

Pregunta 7: ;Qué marcas de servicios de cuidado o paseo de mascotas conoce o ha

utilizado? *Seleccion multiple*

Tabla 7 Marcas de servicios de cuidado o paseo de mascotas

Respuestas Frecuencia Porcentaje
La manada 446 8,76%
Paseos Quitos 469 9,21%
Patitas veloces 236 4,64%
Puppy,s 750 14,73%
Pet service 823 16,17%
Edu can 769 15,11%
Amigos
_ 956 18,78%
caninos
Paseos
_ . 641 12,59%
caninos Quito
Total 5090 100%
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Gréfico 7 Marcas de servicios de cuidado o paseo de mascotas
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Interpretacion:

Los resultados de la investigacion indican las preferencias de los encuestados
respecto a diferentes servicios de paseo de mascotas en Quito. "Amigos caninos" es el
servicio mas popular, elegido por el 18.78% de los encuestados, seguido por "Pet
service" con un 16.17%. "Edu can" es preferido por el 15.11% de los encuestados,
mientras que "Puppy's"” es seleccionado por el 14.73%. "Paseos caninos Quito" tiene una
preferencia del 12.59%, y "Paseos Quitos" es elegido por el 9.21% de los encuestados.
"La manada" cuenta con una preferencia del 8.76%, y "Patitas veloces" es el menos
preferido con un 4.64%. En total, se registraron 5,090 respuestas, cubriendo el 100% de

la muestra.

Esta informacion es valiosa para el &rea comercial y como proveedor de servicios
al comprender qué aspectos son mas significativos para los consumidores al tomar
decisiones sobre servicios de paseo para sus mascotas. Ayuda a ajustar las estrategias
de marketing y ofrecer servicios que se alineen con las preferencias de la audiencia

objetivo.
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Pregunta 8: ¢Qué factores te influencian a la hora de elegir un servicio de cuidado de
mascotas? (Selecciona todos los que apliquen)

Tabla 8: Factores de influencian a la hora de elegir un servicio de cuidado de mascotas

Respuestas Frecuencia|Porcentaje
Recomendaciones de amigos / familiares | 3654 20,17%
Opiniones en linea 2361 13,03%
Presencia en redes sociales 4198 23,17%
Precio 3956 21,84%
Proximidad al hogar 3948 21,79%
Total 18117 100%

Gréfico 8 Factores de influencian a la hora de elegir un servicio de cuidado de mascotas
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Interpretacion:

Los resultados indican que las principales influencias en la decision de compra de
los encuestados son variadas. La presencia en redes sociales es el factor mas influyente,
con un 23.17% de los encuestados. El precio también es una consideracion importante,
representando el 21.84%. La proximidad al hogar es un factor decisivo para el 21.79%
de los encuestados, mientras que las recomendaciones de amigos y familiares influyen
al 20.17%. Las opiniones en linea son el factor menos influyente, pero adn significativo,
con un 13.03%. En total, se registraron 18,117 respuestas, cubriendo el 100% de la de

la tendencia del publico objetivo.
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Esta informacion es valiosa para comprender qué factores influyen mas en las
decisiones de compra de los consumidores. Ademas, para ajustar o mejorar las
estrategias de marketing y publicidad para satisfacer las expectativas y preferencias de

su audiencia objetivo.

Pregunta 9: ¢ Con qué frecuencia usas redes sociales?

Tabla 9 Frecuencia uso redes sociales

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Varias veces al dia 1701 33,42%
Diario 1260 24,75%
Semanal 981 19,27%
Mensualmente 813 15,97%
Raramente 335 6,58%
Total 5090 100%

Grafico 9 Frecuencia uso redes sociales
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Interpretacion:

Los resultados revelan la distribucion de los encuestados segun la frecuencia de

uso de un servicio especifico. La mayoria de los encuestados (33.42%) indicaron utilizar



50

el servicio varias veces al dia, seguido por aquellos que lo usan diariamente (24.75%) y
semanalmente (19.27%). Un segmento significativo lo utiliza mensualmente (15.97%),

mientras que una minoria lo utiliza raramente (6.58%).

Estos hallazgos son cruciales para las estrategias de marketing, porque sugieren
que la frecuencia de uso varia considerablemente entre los consumidores. La empresa
puede aprovechar esta informacion para adaptar sus campafas promocionales y mejorar
la satisfaccion del cliente, ademas, de enfocarse en la frecuencia y la conveniencia del

uso del servicio segun las preferencias del publico objetivo.

Pregunta 10: ¢(Qué canales en internet utiliza para la busqueda de informacion y

contratacion para el cuidado de mascotas?

Tabla 10 Canales de internet mas usados

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Redes sociales 2153 38,50%
Sitio Web 1635 29,24%
Foros con temas de mascotas 945 16,90%
Blogs 859 15,36%
Otros (especifique) 0 0,00%
Total 5592 100%

Grafico 10 Canales de internet mas usados
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Interpretacion:

Los resultados indican una clara preferencia y familiaridad de los encuestados con
diversos canales de informacion relacionados con el cuidado e higiene de mascotas. Las
redes sociales son el canal mas utilizado, con un 38,50% de los encuestados indicando
su preferencia por este medio. Esto sugiere que una estrategia de marketing enfocada
en redes sociales podria ser altamente efectiva para Happy Paws, aprovechando la

amplia base de usuarios que interactian y buscan informacion en estas plataformas.

El sitio web es el segundo canal mas utilizado, con un 29,24%, lo que resalta la
importancia de tener una presencia digital robusta y bien optimizada. Un sitio web bien
diseflado y facil de navegar puede atraer y retener a clientes potenciales, ademas de
servir como un centro de informacién y servicios para los propietarios de mascotas.Los
foros con temas de mascotas y los blogs también son canales relevantes, con un 16,90%
y un 15,36% de preferencia respectivamente. Estos medios pueden ser utilizados para
crear y compartir contenido valioso, establecer la autoridad de Happy Paws en el

mercado y generar engagement con la comunidad de amantes de mascotas.

En resumen, la combinacién de una fuerte presencia en redes sociales y sitio web,
junto con el conocimiento de la percepcién de marcas en el mercado, permitira a Happy
Paws diseilar un plan de marketing efectivo y enfocado en las necesidades y
preferencias de los consumidores en los sectores de Ifiaquito y el Batan.

Pregunta 11: ¢ Ha oido hablar de la marca Happy Paws?

Tabla 11 Reconocimiento de marca

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 3106 61,02%
NO 1984 38,98%

TOTAL 5090 100%
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Gréfico 11 Reconocimiento de marca
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Interpretacion:

Los resultados muestran que la mayoria de los encuestados (61,02%) tienen
claras preferencias al seleccionar productos de cuidado e higiene para mascotas,
mientras que el 38,98% no lo considera tan importante. Al profundizar en los factores
que influyen en estas decisiones. Esta informacion es esencial para Happy Paws al
comprender las prioridades y preferencias de los consumidores en el mercado de
IRaquito y el Batan. Los datos obtenidos pueden influir directamente en varias areas

estratégicas

En resumen, al alinearse con las preferencias de los consumidores y adaptar sus
estrategias de marketing y desarrollo de productos en consecuencia, Happy Paws puede
fortalecer su presencia en los sectores de Ifaquito y el Batan, asegurando un impacto

positivo y duradero en el mercado.

Pregunta 12: ¢ Estaria dispuesto/a ha seguir la marca Happy Paws en las redes sociales

para obtener consejos y actualizaciones sobre el servicio de cuidado de mascotas?

Tabla 12 Disposicion a seguir la marca

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Sl 4369 85,83%
NO 721 14,17%

TOTAL 5090 100%
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Gréfico 12 Disposicion a seguir la marca
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Interpretacion:

Los resultados muestran que una abrumadora mayoria de los encuestados
(85,83%) estaria dispuesta a seguir la marca Happy Paws en las redes sociales para
recibir consejos y actualizaciones sobre el servicio de cuidado de mascotas. Solo un
14,17% de los encuestados no estaria interesado en hacerlo.Esta informacién es
extremadamente valiosa para la estrategia de marketing de Happy Paws, ya que destaca
el alto interés de los consumidores en interactuar con la marca a través de las redes

sociales. Esto sugiere varias acciones estratégicas que Happy Paws puede implementar

En resumen, la alta disposicion de los encuestados a seguir a Happy Paws en las
redes sociales presenta una oportunidad significativa para construir una comunidad de
clientes leales y comprometidos. Al centrarse en la creacion de contenido valioso y la
interaccién activa, Happy Paws puede aumentar su visibilidad y fortalecer su presencia
en el mercado de cuidado y paseo de perros en los sectores de Ifaquito y el Batan.
Pregunta 13: ¢Queé tipo de contenido de Happy Paws te llamaria mas la atencion dentro

del campo digital?
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Pregunta 13: ¢ Qué tipo de contenido de Happy Paws te llamaria mas la atencion dentro

del campo digital?

Tabla 13: Tipos de contenido que llamaria més la atencion

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Articulos de blog 912 16,05%
Videos 2631 46,29%
Publicaciones en redes sociales 2136 37,58%
Otros 5 0,09%
Total 5684 100%

Grafico 13 Tipos de contenido que llamaria mas la atencién
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Interpretacion:

Los resultados indican que los encuestados tienen una clara preferencia por el
contenido en video, con un 46,29% de ellos manifestando que este tipo de contenido les
llama mas la atencion dentro del campo digital. Las publicaciones en redes sociales
también son altamente valoradas, con un 37,58% de las respuestas, mientras que los
articulos de blog son menos preferidos, con solo un 16,05%. Otros tipos de contenido

representan una minima fraccion con un 0,09%.

En resumen, la informacion obtenida sugiere que una estrategia de marketing
digital para Happy Paws deberia enfocarse principalmente en la creacién y distribucion

de contenido en video, seguido de publicaciones regulares y atractivas en redes sociales.
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Los articulos de blog, aunque menos preferidos, no deben ser descuidados, ya que
juegan un papel importante en la estrategia de contenido global.
Pregunta 14: ¢;Qué te motivaria a seguir las redes sociales a Happy Paws o suscribirte

a su boletin informativo en linea?

Tabla 14 Motivacion para seguir las redes sociales

Motivacion Frecuencia Porcentaje

Ofertas y promociones 1896 29,87%
Consejos para el cuidado de mascotas 3326 52,39%
Informacion sobre nuestros productos 1126 17,74%
Otros 0 0,00%

Total 6348 100.00%

Gréfico 14 Motivacién para seguir las redes sociales
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Interpretacion:

Los resultados indican que la principal motivacion para seguir las redes sociales
de Happy Paws o suscribirse a su boletin informativo es la obtencién de consejos para
el cuidado de mascotas, con un 52,39% de los encuestados sefialando esta opcion.
Ofertas y promociones también son un fuerte motivador, con un 29,87% de las
respuestas, seguido por la informacion sobre productos de la marca, que es importante

para un 17,74% de los encuestados.
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En resumen, la estrategia de marketing digital de Happy Paws debe enfocarse
principalmente en proporcionar contenido educativo y valioso sobre el cuidado de
mascotas, acompafado de ofertas y promociones atractivas. Ademas, mantener a la
audiencia informada sobre los productos y servicios de la marca es crucial para mantener

el interés y la lealtad de los clientes.
2.9.2. Conclusioén de resultados

El total de personas encuestadas (100%) confirmé que posee mascotas. Estos
resultados detallan la distribucién de perros entre los encuestados, revelando datos
significativos sobre la frecuencia de posesion de mascotas. Con la opcién de respuesta
multiple, se observa que la mayoria de los duefios de perros tienen entre uno y mas
perros, lo que implica multiples gastos simultaneos. Especificamente, se ha identificado
gue 1791 personas tienen un perro, 2750 personas poseen dos perros y 549 personas
tienen tres 0 més perros. Esto indica que la tenencia de perros es mas comun en el rango
de uno a dos perros, mientras que la categoria de "3 0o mas" muestra una menor
proporcion. Esta variedad en la cantidad de perros implica diferentes niveles de

responsabilidad y costos para los duefios.

Los resultados indican que la mayoria de los encuestados utiliza una variedad de
servicios para el cuidado de sus mascotas. El servicio de paseo de mascotas es utilizado
por 4,298 personas (28.31%), el cuidado diario en guarderias por 4,568 personas
(30.09%), los servicios de grooming por 3,561 personas (23.46%) y los servicios
veterinarios por 2,753 personas (18.14%). En total, se registraron 15,180 respuestas,
cubriendo el 100% de la muestra. Esta informacion ofrece una vision clara de los habitos
de compra y uso de servicios de cuidado para mascotas, lo cual es valioso para adaptar

estrategias de marketing y planificar campafas de ventas.

La mayoria de los encuestados (88.98%) suele comprar productos de cuidado e
higiene para mascotas en tiendas fisicas. Sin embargo, una proporcion significativa
también prefiere realizar estas compras en tiendas en linea (55.64%) y un porcentaje
considerable acude al veterinario (28.35%). Esta informacién ofrece informacion valiosa

sobre los canales de distribucion preferidos por los consumidores y puede ser util para
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la expansion de canales de venta, estrategias de marketing en linea 0 asociaciones con

veterinarios.

En cuanto a los gastos mensuales en productos y servicios para mascotas, la
mayoria de los encuestados (39.59%) reporté ingresos en el rango de $751 o mas,
mientras que el 34.07% en el rango de $601 a $750. Un 17.27% de los encuestados se
encuentra en el rango de $451 a $600 y un 9.08% en el rango de $300 a $450. En total,
se registraron 5,090 respuestas, cubriendo el 100% de la muestra. Es importante tomar
medidas adicionales para garantizar la confidencialidad y el respeto a la privacidad de
los encuestados al presentar estos datos. Esta informacion es valiosa para comprender
mejor el poder adquisitivo de la audiencia objetivo en el contexto de la investigacion de

mercado.

Los resultados muestran las preferencias de los encuestados con respecto a los
servicios de paseo para sus mascotas. La mayoria de los encuestados (50.92%) opta
por salidas mensuales de 5 dias a la semana, 2 horas por dia, con un costo de $80 o
mas mensuales. Un 21.95% prefiere salidas mensuales de 4 dias a la semana, 2 horas
por dia, por $75. En total, se registraron 7,598 respuestas, cubriendo el 100% de la
muestra. Estos datos son Utiles para planificar estrategias de marketing y servicios
adicionales, alineando con las preferencias y expectativas de los clientes.

"Amigos Caninos" es el servicio de paseo mas popular, elegido por el 18.78% de
los encuestados, seguido por "Pet Service" con un 16.17%. En total, se registraron 5,090
respuestas, cubriendo el 100% de la muestra. Esta informacion es valiosa para
comprender qué aspectos son mas significativos para los consumidores y ajustar las

estrategias de marketing y oferta de servicios en consecuencia.

La presencia en redes sociales es el factor mas influyente en la decision de
compra, con un 23.17% de los encuestados, seguido del precio (21.84%) y la proximidad
al hogar (21.79%). En total, se registraron 18,117 respuestas, cubriendo el 100% de la
muestra. Esta informacion es valiosa para ajustar o mejorar las estrategias de marketing

y publicidad para satisfacer las expectativas y preferencias de la audiencia objetivo.

Los resultados indican una clara preferencia y familiaridad de los encuestados con

diversos canales de informacion relacionados con el cuidado e higiene de mascotas. Las



58

redes sociales son el canal més utilizado (38.50%), seguido del sitio web (29.24%), foros
con temas de mascotas (16.90%) y blogs (15.36%). Esta combinacion de canales
permitira a Happy Paws disefiar un plan de marketing efectivo y enfocado en las

necesidades y preferencias de los consumidores en los sectores de Ifaquito y el Batan.

La mayoria de los encuestados (61.02%) tiene claras preferencias al seleccionar
productos de cuidado e higiene para mascotas, mientras que el 38.98% no lo considera
tan importante. Al profundizar en los factores que influyen en estas decisiones, Happy
Paws puede alinear sus estrategias de marketing y desarrollo de productos en

consecuencia, fortaleciendo su presencia en los sectores de Ifiaquito y el Batan.

Una abrumadora mayoria de los encuestados (85.83%) estaria dispuesta a seguir
la marca Happy Paws en las redes sociales para recibir consejos y actualizaciones sobre
el servicio de cuidado de mascotas. Esta informacién es extremadamente valiosa para
la estrategia de marketing de Happy Paws, ya que destaca el alto interés de los

consumidores en interactuar con la marca a través de las redes sociales.

Los encuestados tienen una clara preferencia por el contenido en video (46.29%)
dentro del campo digital, seguido de publicaciones en redes sociales (37.58%) y articulos
de blog (16.05%). Una estrategia de marketing digital deberia enfocarse principalmente
en la creacion y distribucion de contenido en video y publicaciones regulares en redes

sociales, sin descuidar los articulos de blog.

La principal motivacion para seguir las redes sociales de Happy Paws o suscribirse
a su boletin informativo es la obtencién de consejos para el cuidado de mascotas
(52.39%), seguida de ofertas y promociones (29.87%) y la informacion sobre productos
(17.74%). La estrategia de marketing digital de Happy Paws debe enfocarse en
proporcionar contenido educativo y valioso sobre el cuidado de mascotas, acompafiado
de ofertas y promociones atractivas, y mantener a la audiencia informada sobre los

productos y servicios de la marca.

En resumen, al alinearse con las preferencias de los consumidores y adaptar sus
estrategias de marketing y desarrollo de productos, Happy Paws puede fortalecer su
presencia en los sectores de Ifiaquito y el Batan, asegurando un impacto positivo y
duradero en el mercado.
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2.10. Anélisis externo (PESTEL)
2.10.1. Politico

Estabilidad politica: Ecuador ha experimentado relativa estabilidad politica en los
ultimos afios, lo que favorece la apertura y operacion de negocios. Sin embargo, es
importante estar atento a posibles cambios en la administracion gubernamental que

puedan afectar politicas econdmicas o laborales.

Regulaciones locales: Las politicas locales sobre la tenencia de mascotas y el uso
de espacios publicos para paseos de perros podrian impactar a Happy Paws. Es crucial

cumplir con las regulaciones locales para evitar sanciones.

Programas municipales: Colaborar con programas municipales relacionados con
el bienestar animal podria mejorar la imagen de Happy Paws y abrir oportunidades para

subvenciones o apoyo institucional.
2.10.2. Econdémico

Economia local: La economia de Quito muestra un crecimiento moderado, con
una clase media en expansion que puede permitirse servicios adicionales para mascotas.
La estabilidad econdmica de los barrios Ifaquito y El Batan es favorable para los servicios

premium que ofrece Happy Paws.

Ingresos disponibles: La mayoria de los encuestados reportaron ingresos
suficientes para gastar en servicios y productos para sus mascotas, con un 39.59% en

el rango de $751 o mas mensuales.

Inflacién y costos: La inflacion puede afectar el costo de los servicios y productos.
Happy Paws debe monitorear estos cambios para ajustar sus precios y mantener la

competitividad.
2.10.3. Social

Tendencias demograficas: La poblacion en Ifiaquito y El Batan incluye muchos
propietarios de mascotas, con una mayoria que posee entre uno y dos perros. Esto

representa un mercado potencial significativo.
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Preferencias del consumidor: Los consumidores valoran consejos para el cuidado
de mascotas y promociones, lo que puede guiar la estrategia de contenido y ofertas de
Happy Paws. Ademas, el contenido en video y publicaciones en redes sociales son

particularmente atractivos para el publico.

Estilo de vida: El aumento en el nimero de hogares con mascotas y el cambio
hacia un estilo de vida mas saludable y activo apoyan la demanda de servicios de paseo

y cuidado de perros.
2.10.4. Tecnoldgico

Innovaciones en marketing digital: La alta disposicion de los encuestados a seguir
a Happy Paws en redes sociales destaca la importancia de una fuerte presencia digital.
Herramientas como CRM, andlisis de redes sociales y marketing automacion pueden ser

utiles.

Aplicaciones moviles y plataformas en linea: El desarrollo de una app o plataforma
en linea para reservar servicios, recibir consejos y promociones puede mejorar la

conveniencia y fidelizacion de los clientes.

Tecnologia en cuidados de mascotas: Incorporar tecnologia en el monitoreo de
paseos (por ejemplo, rastreadores GPS) puede agregar valor a los servicios ofrecidos y

tranquilizar a los duefios de mascotas.
2.10.5. Ecolégico

Conciencia ambiental: La preferencia por productos con ingredientes naturales
(28.87% de los encuestados) y la preocupacién por el medio ambiente pueden guiar a

Happy Paws a adoptar préacticas ecoldgicas y sostenibles en sus servicios y productos.

Responsabilidad social corporativa: Implementar practicas sostenibles y promover
camparias de adopcion y cuidado responsable de mascotas puede mejorar la imagen de

Happy Paws y atraer a consumidores conscientes del medio ambiente.
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2.10.6. Legal

Legislacion sobre animales: Es esencial que Happy Paws cumpla con las leyes
locales y nacionales sobre bienestar animal y servicios para mascotas. Esto incluye

licencias, seguros y certificaciones necesarios para operar.

Normativas laborales: Cumplir con las leyes laborales ecuatorianas en cuanto a
contratacion, salario y beneficios de los empleados es crucial para evitar sanciones y

mantener un ambiente de trabajo positivo.

Proteccion de datos: Con el aumento del uso de plataformas digitales, Happy
Paws debe garantizar la seguridad y privacidad de los datos de sus clientes, cumpliendo
con las normativas de proteccion de datos aplicables.

2.10.7. Resumen

El andlisis PESTEL para Happy Paws revela un entorno favorable para su
operacion en Quito, con oportunidades significativas en el ambito social y tecnoldgico. Al
mantenerse al tanto de las regulaciones politicas y legales, adaptarse a las tendencias
econdmicas y demograficas, e implementar practicas sostenibles y tecnologicas, Happy
Paws puede fortalecer su posicién en el mercado de cuidado y paseo de perros en los

sectores de Ifaquito y El Batan.
2.11. Anélisis Interno (FODA)
2.11.1. Fortalezas

o Servicios Especializados: Happy Paws ofrece servicios especializados de cuidado
y paseo de perros, lo que satisface una necesidad especifica en el mercado de

mascotas.

o Alto Interés en Redes Sociales: Con un 85.83% de encuestados dispuestos a
seguir a Happy Paws en redes sociales, hay una base sélida para construir una

comunidad leal y comprometida.

o Preferencia por Contenidos en Video y Redes Sociales: El interés predominante
por videos (46.29%) y publicaciones en redes sociales (37.58%) proporciona una

direccién clara para la estrategia de contenido digital.
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Calidad del Servicio: La percepcién positiva de los encuestados hacia la calidad y
confiabilidad de los servicios ofrecidos puede ser una ventaja competitiva

importante.

Adaptabilidad: La capacidad de Happy Paws para ofrecer diversos servicios
(paseos, guarderias, grooming, veterinarios) permite adaptarse a las necesidades

especificas de los clientes.
Oportunidades

Crecimiento del Mercado de Mascotas: El aumento en el nimero de propietarios
de mascotas y la tendencia hacia el cuidado y bienestar animal presentan una

gran oportunidad de mercado.

Expansion Digital: La alta disposicion de los encuestados a seguir en redes
sociales y suscribirse a boletines informativos ofrece oportunidades para expandir

la presencia digital y el alcance de marketing.

Colaboraciones y Alianzas: Asociaciones con veterinarios, tiendas de mascotas y
otros negocios relacionados pueden fortalecer la oferta de servicios y la visibilidad

de la marca.

Programas de Fidelizacion: Implementar programas de fidelizacion y promociones

especificas puede aumentar la retencion de clientes y el valor de vida del cliente.

Contenido Educativo: La demanda de consejos para el cuidado de mascotas
(52.39%) sugiere la oportunidad de posicionar a Happy Paws como una autoridad

en el cuidado de mascotas a través de contenido educativo y valioso.
Debilidades

Dependencia de la Presencia Digital: Aunque la presencia en redes sociales es
una fortaleza, una alta dependencia de esta plataforma puede ser un riesgo si

cambian los algoritmos o la popularidad de la red.

Costo de los Servicios: La percepcion del costo de los servicios puede ser una
barrera para algunos segmentos del mercado, especialmente si surgen

competidores con precios mas bajos.
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. Reconocimiento de Marca: Como marca relativamente nueva en los sectores de
Ifaquito y El Batan, Happy Paws puede enfrentar desafios en la construccion de

reconocimiento y confianza en el mercado local.

o Recursos Limitados: Como empresa en crecimiento, Happy Paws puede tener
recursos financieros y humanos limitados para expandir rapidamente sus

operaciones y mejorar continuamente sus Sservicios.
2.11.4. Amenazas

o Competencia: La presencia de competidores establecidos en el mercado, como
"Amigos Caninos"y "Pet Service", puede dificultar la captacién de clientes nuevos.

o Condiciones Econdmicas: Fluctuaciones econdmicas, inflacion y cambios en el
poder adquisitivo de los consumidores pueden afectar la demanda de servicios

premium para mascotas.

o Cambios Regulatorios: Cambios en las regulaciones locales sobre la tenencia de
mascotas y el uso de espacios publicos pueden impactar negativamente en las
operaciones de Happy Paws.

o Pandemias o Crisis Sanitarias: Situaciones como la pandemia de COVID-19
pueden reducir la demanda de servicios de paseo y cuidado de mascotas debido

a restricciones y cambios en el comportamiento del consumidor.

o Reputacion Online: Las opiniones negativas o criticas en linea pueden afectar la
percepcion de la marca y la confianza del consumidor, por lo que es crucial

gestionar la reputacion online de manera proactiva.
2.11.5. Conclusion

Happy Paws tiene una sélida base de fortalezas y oportunidades para capitalizar
en su incursion en los sectores de Ifaquito y ElI Batan. Sin embargo, es fundamental
abordar las debilidades internas y estar preparados para las amenazas externas. Con
una estrategia bien planificada, Happy Paws puede establecerse con éxito y crecer en el

competitivo mercado de servicios para mascotas en Quito.
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CAPITULO 1l

3. PROPUESTA DE PLAN DE MARKETING

Se propone para el desarrollo de este plan estratégico un enfoque integral,
considerad en un estudio detallado del marketing mix orientado al consumidor. Este plan
se basa en una exhaustiva investigacion de mercados, de forma cuantitativa, que
proporciona una comprension profunda de la realidad del mercado primario y los

requisitos estratégicos y tacticos.

En la actualidad, Happy Paws se enfrenta a la necesidad de incrementar su
presencia digital y optimizar sus estrategias de marketing. Aunque la marca cuenta con
una oferta especializada en el cuidado y paseo de perros, la ausencia de un plan de
marketing digital robusto representa una brecha importante en su capacidad para

alcanzar y fidelizar a su audiencia en los sectores de Ifiaquito y El Batan.

El presente trabajo tiene como objetivo abordar estas deficiencias y proponer
estrategias efectivas para mejorar la visibilidad de la marca y aprovechar oportunidades
en el entorno digital. Esto incluye la implementacion de una plataforma de comercio
electronico, el desarrollo de contenido relevante y atractivo en redes sociales, y la
utilizacién de herramientas de marketing digital para aumentar el engagementy la lealtad

de los clientes.
3.1. Gestién del marketing digital con el publico objetivo
3.1.1. Segmentacién de mercado demografica
e Edad: Duefios de mascotas en el rango de 25 a 45 afos.
e Género: Ambos géneros.
e Ingresos: Enfocandose en la clase media alta y alta.
3.1.2. Geogréfica
e Ubicacion: Sectores de Ifnaquito y El Batan en Quito.

e Areas Urbanas: Zonas urbanas con alta concentracion de residentes de

clase media alta y alta.
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3.1.3. Psicografica

o Estilo de Vida: Duefios de mascotas que valoran un estilo de vida activo y

saludable, y buscan servicios y productos de calidad para el bienestar de sus mascotas.

o Personalidad: Personas que consideran a sus mascotas como miembros

de la familia y estan dispuestas a invertir tiempo y dinero en su cuidado y felicidad.
3.1.4. Comportamiento

o Frecuencia de Uso: Propietarios que utilizan regularmente servicios de

cuidado y paseo de perros.

o Lealtad a la Marca: Consumidores dispuestos a seguir y participar
activamente en las redes sociales de Happy Paws, motivados por contenido valioso y

ofertas especiales.

o Motivacion: Mayormente interesados en recibir consejos para el cuidado de
mascotas (52.39%), seguidos de aquellos que buscan ofertas y promociones (29.87%)
e informacién sobre los servicios de Happy Paws (17.74%).

o Preferencia de Contenido: Alta preferencia por contenido en video
(46.29%) y publicaciones en redes sociales (37.58%), con menor interés en articulos de
blog (16.05%).

3.1.5. Aplicacion de datos recogidos

o Utilizacién de Servicios: La mayoria de los encuestados utilizan una variedad de
servicios para sus mascotas, incluyendo paseos, guarderias diarias y grooming,
lo que indica una demanda constante y variada de estos servicios en los sectores

mencionados.

o Canales de Informacion: Las redes sociales y el sitio web son los canales mas
utilizados, lo que subraya la necesidad de una fuerte presencia digital de Happy

Paws.

o Influencia en Decisiones de Compra: Factores como la presencia en redes
sociales, precio, y proximidad al hogar son decisivos, lo que sugiere que Happy

Paws debe enfocarse en estrategias que destaquen estos aspectos.
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3.1.6. Target principal

Duefios de mascotas comprometidos y apasionados en los sectores de Ifaquito y
El Batan, Quito, que buscan servicios de cuidado y paseo de perros de alta calidad para
garantizar el bienestar y la felicidad de sus mascotas. Este grupo demografico,
predominantemente de entre 25 y 45 afos, pertenece a la clase media alta y alta,
valorando un estilo de vida activo y saludable tanto para ellos como para sus mascotas.
Estan activamente involucrados en redes sociales para obtener consejos Yy
actualizaciones sobre cuidado de mascotas, y son conscientes de la importancia de

invertir en productos y servicios de calidad para sus animales de compafiia.
3.1.7. Target secundario

Nuevos propietarios de mascotas en los mismos sectores, que buscan orientacion
y productos confiables para el cuidado adecuado de sus animales. Aunque pueden estar
fuera del rango de edad principal, comparten caracteristicas similares en términos de
ingresos y disposicion a invertir en el bienestar de sus mascotas. Happy Paws puede
posicionarse como una marca accesible y educativa, ofreciendo no solo productos de
alta calidad, sino también recursos educativos y orientacion personalizada para duefios

de mascotas primerizos.
3.1.8. Buyer persona

Este buyer persona guiara las estrategias de marketing digital y la creacion de
contenido para satisfacer las necesidades y preferencias especificas de los amantes

responsables de mascotas en los sectores de Ifiaquito y El Batan, Quito.
Nombre: Juan Amante de Mascotas

3.1.9. Demografica

o Edad: 30-45 afos

o Género: Masculino

o Estado Civil: Casado

° Nivel Educativo: Universitario



67

Ingresos Mensuales: $801 - $1500

3.1.10. Caracteristicas psicogréficas:

Estilo de Vida: Activo y comprometido con una vida equilibrada.

Valores: Prioriza el bienestar y felicidad de sus mascotas, busca servicios y
productos de alta calidad y confiables.

Intereses: Apasionado por el bienestar animal, sigue activamente contenido
educativo en linea sobre el cuidado de mascotas y participa en comunidades
dedicadas.

3.1.11. Comportamiento de compra

3.2.

3.2.1.

Frecuencia de Compra: Compra regularmente productos y servicios para el

cuidado de mascotas, buscando siempre lo mejor para sus animales.

Canales de Compra: Prefiere la comodidad de las compras en linea y
ocasionalmente visita tiendas fisicas para necesidades especificas. Toma
decisiones de compra influenciadas por la calidad del producto vy

recomendaciones de otros propietarios de mascotas.
Objetivos del plan de marketing para Happy Paws
Objetivos de marketing digital

Aumentar la Visibilidad de la Marca: Incrementar el trafico del sitio web en un 25%
durante los primeros seis meses a través de estrategias de SEO localizado y
campafias pagadas en redes sociales, enfocandose en los usuarios de Ifaquito y
El Batan.

Fortalecer la Comunidad en Redes Sociales: Aumentar el nimero de seguidores
en Facebook, Instagram y TikTok en un 30% al final del ailo mediante la
publicacién regular de contenido relevante como consejos de cuidado, historias
de éxito de clientes locales y participacion activa en eventos comunitarios

relacionados con mascotas.
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Generar Conversiones en el Ecommerce: Lograr un aumento del 20% en las
conversiones en la tienda en linea durante el primer afio mediante la
implementacion de promociones exclusivas para clientes frecuentes y mejoras en

la navegabilidad del sitio web.

Establecer la Marca como Referente en Educacion Pet-Friendly: Publicar al menos
un articulo educativo por mes en el blog de Happy Paws, enfocandose en temas
relevantes para los duefios de mascotas de Ifaquito y El Batan, como cuidados

especiales y actividades recreativas.

Optimizar Estrategias de Email Marketing: Aumentar la tasa de apertura de los
correos electrénicos en un 15% mediante la personalizacién del contenido basado
en el comportamiento del usuario y la segmentacion efectiva de la base de datos

de clientes.

Maximizar el Retorno de Inversién (ROI) en Publicidad Digital: Alcanzar un ROI
positivo del 25% en las camparfas pagadas en redes sociales y Google Ads al
finalizar el segundo trimestre, utilizando analisis continuo para ajustar y optimizar

las estrategias publicitarias.

Fomentar la Participacion del Usuario: Incrementar la interaccion en redes
sociales en un 30% mediante la organizacion de concursos mensuales, encuestas
sobre preferencias de productos y la promocion de testimonios auténticos de

clientes satisfechos en plataformas digitales.
Objetivo de contenido digital

Establecer y consolidar la marca Happy Paws como lider en el mercado local de

cuidado de mascotas, no solo proporcionando informacion detallada sobre sus productos

y servicios, sino también estableciendo una conexion emocional con los duefios de

mascotas mediante contenido visual que inspire confianza 'y compromiso con el bienestar

animal.

Estos objetivos estan disefiados para abordar las necesidades especificas del

mercado objetivo de Happy Paws en Ifiaquito y El Batan, asegurando un crecimiento
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sostenible y una presencia efectiva en el mercado mediante estrategias digitales
integradas y centradas en el cliente.

3.3. Estrategias del marketing digital para Happy Paws
3.3.1. Estrategia producto para las plataformas digitales de Happy Paws

Colores: Happy Paws se identifica por su combinacion de colores distintiva que

reflejan su compromiso con el bienestar animal y la alegria de tener mascotas:

o Amarillo Bajo: Representa energia, positividad y vitalidad, transmitiendo alegria y
entusiasmo (#FBC519).

o Fucsia: Afiade un toque de elegancia y sofisticacion (#E42F88).
o Blanco: Simboliza purezay limpieza, esencial para productos de cuidado e higiene
(#FFFFFF).

Tipografia: Para alcanzar al publico objetivo de manera efectiva, es necesario
modificar la tipografia utilizada en la comunicacion de la marca. La tipografia propuesta

es Montserrat

Esta tipografia, caracterizada por su disefio limpio y moderno, es ideal para reflejar

la profesionalidad y la claridad en la comunicacion de Happy Paws.

Gréficol5: Estrategia - Tipografia

MONTSERRAT

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
0123456789

MONTSERRAT HAIRLINE MONTSERRAT SEMI BOLD
MONTSERRAT ULTRA LIGHT MONTSERRAT BOLD
MONTSERRAT LIGHT MONTSERRAT EXTRA BOLD
MONTSERRAT REGULAR MONTSERRAT BLACK

3.3.2. Logotipo

Para la estrategia de branding de Happy Paws, se recomienda el uso de un logotipo
combinado que incluya un icono y el nombre de la marca. Los colores sugeridos son
amarillo y morado/rosa/fucsia, los cuales reflejan la identidad de la marca. El icono debe
representar elementos relacionados con mascotas saludables y felices, utilizando la

paleta de colores establecida para la marca.
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Es fundamental considerar que el uso coherente de colores y tipografia en todos
los materiales de marketing, incluidas las plataformas digitales, es esencial para construir

una identidad de marca fuerte y reconocible.

Grafico 16: Estrategia - Logotipo

—

CUIDADO CANINO
3.4. Estrategia de lugar digital (Comunicacion Digital) para Happy Paws

Happy Paws ha desarrollado una estrategia integral de Comunicacion digital que
se adapta a su presencia activa en redes sociales y su incursiéon en el comercio

electrénico.

En el entorno online, Happy Paws se compromete a asegurar la accesibilidad de
sus servicios a través de multiples canales de contacto. Para los servicios de paseo y
cuidado de perros, la marca utiliza aplicaciones de mensajeria y plataformas de reservas
en linea, facilitando asi la vinculacion estratégica con los clientes. Esta iniciativa tiene
como objetivo establecer una presencia sélida que permita a los duefios de perros

encontrar y contratar facilmente los servicios de Happy Paws.

La estrategia de comunicacion digital de Happy Paws se complementa con una
participacion en redes sociales. A través de plataformas como Instagram, Facebook y
TikTok, la marca comparte contenido relevante, presenta sus servicios y fomenta la
interaccién directa con la audiencia. Este enfoque no solo refuerza la presencia online
de Happy Paws, sino que también sirve como plataforma para promociones exclusivas y

enlaces directos a su sistema de reservas en linea.

En resumen, la estrategia de comunicacion digital de Happy Paws se sincroniza

de manera coherente con su presencia en redes sociales y su plataforma de reservas,
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garantiza que sus servicios estén al alcance de los clientes de manera efectiva y facilita

en el mundo digital. Los componentes de esta estrategia incluyen:
3.4.1. Pagina web

La pagina web debe reflejar la identidad de la marca y ofrecer funciones de
reservas en linea que permitan a los clientes seleccionar y contratar servicios de manera

rapida y eficiente.

Grafico 17 Pagina web muckups de referencia

'CONTACTANOS
& sl
Y

Tienes total flexibilidad Las herramientas para tener
CUIDADO CANINO éxito

 Garantis Hapoy Paws que Incluye reembolso de
gastos velennanos

v Gestiona tu calendario de cuidador

' Tenemos un equipo de Seguridad y Calidad

disponible para ayudarte

Es facil. Voy al calendario y
selecciono mi disponibilidad.

}  Graclas a la app de Rover, me

‘ llegan solicitudes de reserva

Carla C. inmediatamente y jrespondo

répido!

3.4.2. Landing page

Para cada campafia, se creard una landing page especifica que permita el
descubrimiento de servicios, brinde informacion detallada y facilite la ejecucién de la

reserva directa.
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Gréafico 18 Landing Page muckups de referencia

i

[ Buscar cuidadores Hazrte cuidador ¢ Nuestros servicios Registrarse  Iniciar sesion Ayuda

Paseo de perros

Cuidado personal
mascota

(Para qué fechas?

Fecha de inic

Fecha de finalizacion

Reservar un paseo para tu perro

Por fin una opcién para pasear perros que realmente funciona
\/ Paseadores de perros de confianza
Rover revisa y aprueba individualmente a cada paseador de perros,
ademds de que hasta un 97 % de las reservas cuentan con una
valoracion perfecta de 5 estrellas.

\/ Encuentros previos sencillos
Conoce personalmente al cuidador ideal para tu perro antes de
reservar. Solicita un encuentro previo gratuito directamente desde tu
bandeja de entrada Rover.

CUIDADO CANINO

\/ Facil de programar
Elige los dias de la semana y las horas en que tu perro necesite un
paseo para mantener su horario.

3.4.3. Formulario de CRM (Customer Relationship Management)

Este formulario recopila informacion detallada sobre los clientes y sus perros. Al
completarlo, los usuarios proporcionan datos como su nombre, informacion de contacto
y preferencias especificas de sus mascotas, lo que permite personalizar la comunicacion
y ofrecer servicios adaptados a sus necesidades. Este proceso facilita la comprensién
de los clientes y la entrega de experiencias mas satisfactorias.
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Gréfico 19 Formulario muckups de referencia

.

CUIDADO CANINO

Entérate antes que nadie de nuestras
promociones exclusivas, déjanos tu

nombre, correo electrénico y teléfono:
Nombre:

WhatsApp

Nombre de tu amigo de 4 patitas

Sel i los b ficios que b para tu amigo
CUIDADO DE SALUD MENTAL COMIDA PARA MEJORAR SU DESEMPENO SERVICIOS

3.4.4. Posteo pararedes sociales

Las publicaciones en redes sociales de Happy Paws estan disefiadas para
interactuar con la audiencia, promover la marca y sus servicios, y fomentar la
participacion de la comunidad. Estas publicaciones proporcionan informacién relevante
sobre los servicios y animan a los usuarios a participar activamente, fortaleciendo la

conexién emocional con la marca.

Gréfico 20 Imagen de posteo referencia

5t &

PARA CUIDA

CUIDADO CANINO

3.4.5. Videos para redes sociales

La estrategia de videos de Happy Paws se centra en la creacion de contenido breve,

dinamico y atractivo para plataformas como Instagram Reels y TikTok. Estos videos



74

buscan captar la atencion del publico de manera rdpida y efectiva, destacando los
aspectos clave de los servicios y promoviendo el compromiso con la marca. Utilizando
efectos visuales, musica y desafios, los videos no solo informan sobre los servicios, sino
también entretienen y generan interaccion. Los videos incluyen enlaces y llamadas a la
accion para dirigir a los espectadores a la pagina web de Happy Paws o incentivar la
participacion en otras plataformas.

Grafico 21 Formato video vertical referencia
F

.

CUIDADO CANINO

Acompaiianos en
un paseo con
Lucky

Como hacer feliz |,
con un paseo

En resumen, la estrategia de videos de Happy Paws es una herramienta poderosa
para aumentar la visibilidad de la marca, fomentar la interaccion y construir una

comunidad activa y comprometida en entornos digitales de rapida evolucion.
3.5. Estrategia de precios en el medio para Happy Paws

La estrategia de precios digital de Happy Paws se basa en ofrecer a los clientes
una propuesta de valor competitiva y alineada con las expectativas del mercado. Para

lograrlo, se incorporaran los siguientes elementos clave:

Estrategia Competitiva: Precios Competitivos: Happy Paws establecera precios
gue reflejen el valor percibido por los clientes. Se llevara a cabo un analisis continuo de
la estrategia de precios de la competencia para mantener una posicion competitiva en el

mercado.
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3.5.1. Rango de precios

La gama de precios para los servicios de paseo eventual se ubica de la siguiente manera:
e 1 hora: $3.00
e 2 horas: $5.00

Paseos de fin de semana y feriados:
e 1 hora: $3.50
e 2 horas: $7.00
e 3horas: $10.00

Mensualidades:
e 3 dias ala semana, dos horas: $70.00
e 4 dias a la semana, dos horas: $75.00
e 5dias a la semana, dos horas: $80.00

Descuentos Estratégicos: La implementacion de descuentos estratégicos es una
parte integral de la estrategia de precios. Se ofrece descuentos temporales en servicios
seleccionados, paquetes especiales y programas de lealtad para incentivar la repeticion

de compra.

Descuentos en Fechas Especiales: Se dara énfasis a descuentos durante fechas
conmemorativas y eventos especiales para fomentar la lealtad de la audiencia y

aumentar la participacion.
3.5.2. Valor percibido

Calidad Premium: La estrategia de precios se alineara con el valor percibido de
los servicios de Happy Paws, destaca la calidad premium y la dedicacion a proporcionar

cuidados excepcionales para mascotas.

Comunicacion del Valor Afdadido: Se comunicara de manera efectiva el valor
afiadido de los servicios a través de canales digitales, resaltando la diferencia de Happy

Paws en el mercado.
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e 4 dias ala semana, 2 horas por dia: $75.00

e 5 dias ala semana, 2 horas por dia: $80.00
3.5.3. Promocidn estratégica
3.5.3.1. Adaptabilidad a preferencias del consumidor
Feedback continuo

Se recopilara feedback continuo para ajustar la estrategia de precios segun las
necesidades y expectativas cambiantes de los clientes.

Personalizaciéon en programas de lealtad

Recompensas Personalizadas: Los programas de lealtad se disefiaran para
ofrecer recompensas personalizadas, incentivando a los clientes a continuar utilizando

los servicios de Happy Paws.
Uso de informacion

Se utilizara la informacion recopilada a través de programas de lealtad para
comprender mejor las preferencias individuales y adaptar ofertas o descuentos de

manera especifica.
Comunicacion Transparente

Transparencia en Precios: La estrategia de precios se comunicara de manera
transparente a través de los canales digitales de Happy Paws, proporciona informacion
clara sobre la calidad de los servicios, el valor agregado y la filosofia de precios

competitivos.
Construcciéon de Confianza

La transparencia contribuira a construir la confianza del cliente y a reforzar la
posicion de Happy Paws como una marca confiable en el mercado de cuidado y paseo

de mascotas.

Esta estrategia de precios digital busca no solo establecer precios competitivos,

sino también crear una experiencia de compra atractiva y personalizada para la audiencia
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de Happy Paws, que fortalece asi la conexion con los clientes a través de una propuesta
de valor diferenciada y adaptada a sus necesidades.

3.6. Estrategia de promocion digital para la marca Happy Paws

La estrategia de promocion digital de Happy Paws esta disefiada para maximizar
su visibilidad y conexién con la audiencia en entornos digitales. Integra tacticas claves
de marketing digital, la marca se posiciona como lider en el mercado de cuidado y paseo
para mascotas. La implementacion de diversas estrategias abarca los siguientes puntos

clave:
3.6.1. Publicidad en redes sociales

Estrategias publicitarias: Happy Paws implementard estrategias publicitarias
inteligentes en plataformas como Instagram, Facebook y TikTok para maximizar el

alcance a su audiencia principal y secundaria.

Contenido visual atractivo: Se utilizara anuncios de video y contenido visual

atractivo para destacar los servicios y valores distintivos de la marca.
3.6.2. Colaboraciones y credibilidad

Colaboraciones con influencers y veterinarios: La colaboracién con
influencers y veterinarios en redes sociales se integra estratégicamente para aumentar

la visibilidad y construir la credibilidad de la marca.

Enfoque en la calidad: Estas colaboraciones se enfocaran en destacar la calidad

premium de los servicios de Happy Paws y proporcionar recomendaciones confiables.
3.6.3. Contenido educativo y blog

Creacion de contenido educativo: Happy Paws se compromete a crear
contenido educativo en su blog, que brinde consejos Utiles sobre el cuidado de mascotas

y resalte la calidad de sus servicios.

Compartir en redes sociales: Este contenido educativo sera compartido en
redes sociales para generar trafico y posicionar a Happy Paws como una autoridad en el

cuidado y paseo de mascotas.
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Esta estrategia de promocion digital busca no solo aumentar la visibilidad de
Happy Paws, sino también fortalecer la conexién con los clientes a través de contenido
valioso y colaboraciones estratégicas, estableciendo a la marca como un lider confiable

en el mercado de cuidado y paseo para mascotas.
3.6.4. Personalizacion de la experiencia

Recomendaciones personalizadas: Utilizar la informacion del cliente para

personalizar recomendaciones de servicios y ofertas.

Perfiles personalizados: Permitir que los usuarios creen perfiles personalizados

para una experiencia mas individualizada.
3.6.5. Retroalimentacion del Usuario

Recopilacion de comentarios: Recopilar comentarios de los usuarios sobre su

experiencia en el sitio.

Enfoque en la mejora continua: Mantener un enfoque de mejora continua,
ajustando el proceso segun las tendencias y cambios en el comportamiento del
usuario,esta estrategia busca no solo simplificar el proceso de compra en linea, sino
también mejorar la interaccion y satisfaccion del usuario en cada etapa, fortaleciendo asi

la conexion entre Happy Paws y sus clientes.

Estrategia de personas para Happy Paws: Impulsa la Interaccion Humana en

Linea.

La estrategia de "Personas" se centra en la interaccion humana en linea y la
atencion al cliente, elementos clave para fortalecer la relacion de Happy Paws con su

audiencia.
3.6.6. Equipo de Atencidn al Cliente Especializado:

Equipo conocedor y apasionado: Formar un equipo de atencion al cliente
especializado en el cuidado y paseo de mascotas, compuesto por individuos

conocedores y apasionados por el cuidado animal.

Trato cordial y empatico: Garantizar un trato cordial y empatico para brindar

asistencia a los clientes con consultas, inquietudes y problemas.
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3.6.7. Respuestas rapidas y personalizadas

Sistema de respuesta rapida: Implementar un sistema de respuesta rapida en

redes sociales y otras plataformas de contacto.

Respuestas personalizadas: Personalizar las respuestas segun la naturaleza de

la consulta, demostrando una atencion genuina a las necesidades del cliente.
3.6.8. Uso Estratégico de Redes Sociales

Interaccidon activa: Asignar recursos para interactuar activamente en redes

sociales, respondiendo comentarios, menciones y mensajes directos.

Publicaciones participativas: Crear publicaciones que fomenten la participacion

y generen conversaciones en linea.
3.6.9. Programa de embajadores de la marca

Colaboracién con amantes de mascotas: Identificar y colaborar con amantes
de las mascotas y microinfluencers para convertirlos en embajadores de la marca Happy

Paws.

Contenido generado por usuarios: Fomentar la creacion de contenido generado

por el usuario relacionado con los servicios de Happy Paws.
3.6.10. Capacitaciéon continua del equipo de atencion al cliente

Capacitacién regular: Proporcionar capacitaciéon regular al equipo de atencion al
cliente sobre nuevos servicios, actualizaciones y tendencias en el mercado de cuidado

de mascotas.

Equipo informado y equipado: Mantener al equipo informado y equipado para
brindar asesoramiento de calidad.

3.6.11. Segmentacion de audiencia para mensajes personalizados

Segmentacion basada en datos: Utilizar datos del cliente para segmentar la

audiencia y personalizar mensajes y ofertas.
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3.6.12. Encuestas y retroalimentacion del cliente

Encuestas Periddicas: Realizar encuestas peridédicas para conocer la satisfaccion

del cliente y obtener informacion sobre areas de mejora.

Ajustes Basados en Feedback: Utilizar retroalimentacion para realizar ajustes y

mejoras en los procesos de atencion al cliente.
3.6.13. Reconocimiento de clientes leales

Programa de Lealtad: Implementar un programa de lealtad que reconozca y

recompense a los clientes frecuentes.

Beneficios Exclusivos: Ofrecer beneficios exclusivos, descuentos y regalos para
fortalecer la relacion a largo plazo.

3.6.14. Humanizacién de la marca

Historia de la marca: Destacar la historia detras de Happy Paws, mostrando el

equipo detras de la marca y su dedicacién al bienestar animal.

Contenido emocional: Humanizar la marca a través de contenido emocional y

testimonios de clientes.

Esta estrategia busca no solo resolver consultas y problemas, sino también
construir una conexion auténtica con la audiencia, permitiendo posicionar a Happy Paws

COMO una marca que se preocupa genuinamente por sus clientes y sus mascotas.
3.7. Estrategia de contenidos para Happy Paws:

Optimizacion del sitio web: Auditoria del Sitio Web: Realizar una auditoria del
sitio web de Happy Paws para mejorar la experiencia del usuario y garantizar una facil

navegacion.

Practicas de SEO: Implementar practicas de SEO para mejorar el

posicionamiento en los motores de busqueda y aumentar el trafico organico.
3.7.1. Campaias en redes sociales:

Campafas publicitarias: Desarrollar campafias publicitarias pagas en

plataformas como Facebook e Instagram para aumentar la visibilidad y el alcance.
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Contenido visual atractivo: Utilizar anuncios de video y contenido visual

atractivo para destacar los servicios y valores de la marca.
3.7.2. Contenido educativo

Email marketing: Estrategias de Email Marketing: Implementar estrategias de
email marketing para mantener a los clientes informados sobre nuevas ofertas, servicios

y contenido relevante.

Segmentacion de correos: Segmentar la lista de correo para personalizar los

mensajes y aumentar la relevancia.

Técnicas de retargeting: Utilizar técnicas de retargeting para recordar a los

visitantes del sitio sobre servicios visualizados anteriormente.
3.7.3. Métricas de control para Happy Paws:
Tréafico del sitio web

Seguimiento de Trafico: Seguimiento del aumento en el trafico del sitio web
mediante Google Analytics y otras herramientas de andlisis.

Interaccion en Redes Sociales:

Crecimiento en redes sociales: Evaluar el crecimiento en seguidores, likes y

comentarios en las plataformas de redes sociales
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CONCLUSIONES

Para este trabajo de tesis de la elaboracién de un plan de marketing digital se
establece las siguientes conclusiones elaboradas a partir de cada uno de los capitulos,
con las recomendaciones que he considerado y adicional una que contemple el trabajo
total, para el En el primer capitulo, se ha desarrollado una solida conceptualizacion de
los componentes esenciales que integran un plan de marketing digital. Este capitulo
establece las bases tedricas y metodologicas necesarias para disefar y ejecutar un plan
efectivo. Se han identificado y descrito conceptos clave como buyer persona, embudo de
ventas, Customer Journey, SEO, landing pages, CTA, y conversion, todos los cuales son
fundamentales para estructurar una estrategia de marketing digital coherente y orientada

a resultados.

El analisis realizado en este capitulo ha permitido comprender cémo estos
componentes interactlan entre si para crear un ecosistema digital que no solo atrae y
convierte a los clientes, sino que también los retiene a lo largo del tiempo. La
conceptualizaciéon también subraya la importancia de un enfoque centrado en el cliente,
donde cada componente del plan esta disefiado para mejorar la experiencia del usuario

y maximizar las oportunidades de conversion.

Ademas, es crucial que Happy Paws mantenga un enfoque flexible y adaptativo
en la implementacién de su plan de marketing digital, permitiendo ajustes segun la
retroalimentacion del mercado y el rendimiento de las campafias. La conceptualizacion
de estos componentes debe servir como una guia, pero la capacidad de adaptarse a los
cambios y optimizar las estrategias en funcion de los datos recopilados sera

determinante para el éxito a largo plazo.

El segundo capitulo presenta los resultados de una investigacion de mercado
exhaustiva realizada en los sectores de El Batan e Ifiaquito. Esta investigacion
proporcioné informacion clave sobre el perfil de los clientes potenciales, sus preferencias
y comportamientos de consumo en relacion con los servicios de cuidado y paseo de
perros. Los hallazgos revelaron una demanda creciente de servicios personalizados y de
alta calidad para mascotas, con un interés particular en empresas que ofrezcan

confianza, seguridad y atencién personalizada.
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Los datos recopilados en esta investigacion también indicaron que, aunque existe
una competencia significativa en estos sectores, Happy Paws tiene una oportunidad clara
de diferenciarse a través de una oferta de valor Unica. La investigacion destaco la
importancia de la localizacion y la accesibilidad de los servicios, asi como la relevancia

de la reputacion y las recomendaciones en la decision de los clientes.

Casi para finalizar en el tercer capitulo se centra en la creacion de un plan de
marketing detallado para Happy Paws, basado en los resultados de la investigacion de
mercado y la conceptualizacion previa. Este plan incluye estrategias especificas para
atraer, convertir y retener clientes en los sectores de El Batan e Ifiaquito, utilizando una
combinacion de técnicas digitales y tradicionales. Se han delineado tacticas especificas
para mejorar la visibilidad de la marca, optimizar la experiencia del cliente y fomentar la

lealtad a largo plazo.

El plan de marketing propuesto establece una hoja de ruta clara para el
crecimiento de Happy Paws, con un enfoque en la diferenciacion a través de la calidad
del servicio y la personalizacion. También se han identificado las métricas clave para
evaluar el éxito del plan y se ha propuesto un calendario de implementacion que permitira

una ejecucion eficaz de las estrategias

Para concluir, la tesis ha desarrollado un marco integral para el marketing digital
de Happy Paws, que combina una solida conceptualizacion tedrica, una investigacion de
mercado detallada y un plan de marketing bien estructurado. Estos elementos se
entrelazan para proporcionar una estrategia robusta que posicionara a Happy Paws
como un lider en los sectores de El Batan e Ifiaquito. La clave del éxito radica en la
implementacion efectiva de este plan, la adaptacion a las necesidades del mercado y la

mejora continua basada en datos.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda que Happy Paws integre estos conceptos de manera coherente
en su estrategia de marketing digital, asegurandose de que cada componente esté
alineado con los objetivos generales de la marca.

Es esencial que la empresa no solo entienda estos conceptos a nivel tedrico, sino
gue también desarrolle las capacidades necesarias para implementarlos de manera
efectiva. Esto podria implicar la capacitacion del equipo en areas como SEO, disefio de
landing pages, y analisis de embudos de ventas, para asegurar que todos los elementos

del plan se ejecuten con precision.

La sugerencia es que, a la luz de los resultados obtenidos en la investigacion de
mercado, se recomienda que Happy Paws enfoque sus esfuerzos en construir una fuerte
presencia en los sectores de El Batan e Ifiaquito, con una estrategia de marketing que
resalte la calidad y personalizacion de sus servicios. Es crucial que Happy Paws
desarrolle camparias especificas que apelen a las preocupaciones y deseos identificados
en los consumidores de estos sectores, como la seguridad y el cuidado especializado de

las mascotas.

Ademas, se sugiere que la empresa utilice los insights obtenidos para ajustar sus
tacticas de marketing, incluyendo la creacion de contenido que resuene con las
prioridades de los clientes, y la implementacion de programas de referidos para incentivar
la recomendacion de sus servicios. La fidelizacion de los clientes mediante ofertas
personalizadas y un excelente servicio al cliente sera fundamental para establecer una

base de clientes leales y promover el crecimiento de la marca en estas areas.

Se puede recomendar que, para asegurar el éxito del plan de marketing, se
recomienda que Happy Paws siga un enfoque disciplinado y orientado a los resultados
en la implementacion de las estrategias propuestas. Es crucial que la empresa realice un
seguimiento constante de las métricas clave y ajuste sus tacticas segun sea necesario
para maximizar el impacto. La colaboracion entre los equipos de marketing, ventas y
servicio al cliente sera vital para garantizar que todos los aspectos del plan estén

alineados y se ejecuten de manera coherente.
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Ademas, se sugiere que Happy Paws continde innovando y explorando nuevas
oportunidades para mejorar su oferta de servicios, basandose en el feedback de los
clientes y las tendencias emergentes del mercado. La flexibilidad y la capacidad de
adaptarse rapidamente a los cambios en el entorno competitivo seran factores clave para

el éxito a largo plazo de la empresa.

Se recomienda que Happy Paws adopte una mentalidad de innovacion y mejora
continua, aprovechando las oportunidades que surgen en el dinamico entorno digital. La
empresa debe mantenerse agil y estar dispuesta a ajustar su estrategia en funcion de
los resultados obtenidos y las nuevas tendencias del mercado. Ademas, es fundamental
gue se mantenga una orientacion centrada en el cliente en todas las decisiones
estratégicas, para garantizar que los servicios ofrecidos sigan siendo relevantes y

atractivos para la base de clientes.



86

BIBLIOGRAFIA

Aaker, D. A., & Joachimsthaler, E. (2005). Liderazgo de marca. Madrid: Grupo Planeta
(GBS).

Agueda Talaya, E., Garcia de Mandariaga Miranda, J., Narros Gonzéalez, M., Olarte
Pascual, C., Reinares Lara, E., & Saco Vazquez, M. (2008). Principios de
marketing. Madrid: Esic Editorial. Recuperado el 20 de septiembre de 2023, de
https://books.google.com.ec/books?id=86V4nK6j0vIC&printsec=copyright&redir
esc=y#v=onepage&q&f=false

Alonso Coto, M. (2008). El plan de marketing digital: Blended marketing como integracién
de acciones on y off line. Madrid: Pearson Educacion.

Bello, E. (7 de febrero de 2022). Las 5 fuerzas de Porter: Qué son, ejemplos y como
aplicarlo a tu negocio. Obtenido de ieb school:
https://www.iebschool.com/blog/las-5-fuerzas-porter-marketing-digital/

Bennett, P., Barrie, S., Faye, S., & Bland, J. (2017). AMA Dictionary of Marketing Terms.
Chicago: Lincolnwood.

Braidot, N. (2005). Neuromarketing: Neuroeconomia y negocios. Buenos Aires:
Biblioteca Braidot. Recuperado el 6 de abrii de 2024, de
https://books.google.com.uy/books?id=yWiysczvwM8C&printsec=frontcover#v=o0
nepage&qé&f=false

Canle Fernandez, E. (07 de abril de 2022). ;Qué es un “call to action”? La importancia
del CTA en marketing. Recuperado el 20 de febrero de 2024, de Tokio School:
https://www.tokioschool.com/noticias/que-es-call-to-action/

Cardona Pérez, M. (17 de enero de 2024). Qué es un plan de Marketing Digital y como
se hace. Recuperado el 5 de julio de 2024, de IEBS school:
https://www.iebschool.com/blog/plan-de-marketing-digital/

Chaffey, D., & Smith, P. R. (31 de agosto de 2018). Excelencia en marketing digital:
planificacion, optimizacion e integracion del marketing online. Londres : Taylor &
Francis.

Ecuador, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. (2010). Base de Datos — Censo de
Poblacion y Vivienda. Recuperado el 3 de diciembre de 2023, de



87

https://www.ecuadorencifras.gob.ec/base-de-datos-censo-de-poblacion-y-
vivienda/

El Comercio. (28 de agosto de 2022). Ecuatorianos gastan cada vez mas en sus
mascotas. Recuperado el 25 de junio de 2024, de
https://www.elcomercio.com/narices-frias/ecuatorianos-gastan-mas-mascotas-
perros-gatos.html

Eppmann, R., Klein, K., & Bekk, M. (16 de junio de 2018). WTG (Way to Go)! How to take
gamification research in marketing to the next level. Marketing: ZFP — Journal of
Research and Management, 40(4), 44-52. Recuperado el 20 de Mayo de 2024, de
www.jstor.org/stable/26539133

Estrade Nieto, J. M. (2020). Marketing digital: mobile marketing, SEO y analitica web.
Madrid: Anaya Multimedia.

Garcia, E. (27 de febrero de 2023). Segmentacién digital: divide a tu audiencia para tener
mejores resultados. Recuperado el 28 de junio de 2024, de Brouo.com:
https://brouo.com/segmentacion-digital-divide-a-tu-audiencia-para-tener-mejores-
resultados/

Giraldo, V. (6 de febrero de 2017). Embudo de ventas: significado, ventajas y aplicacion
y diferencias con el embudo de marketing. Recuperado el 10 de mayo de 2024,
de Rockcontent: https://rockcontent.com/es/blog/que-es-un-funnel-de-ventas/

Gomez, B. (2017). Fundamentos de la publicidad. Madrid: Esic Editorial.

Gonzales , P. (2 de noviembre de 2022). Psic6logo para perros y seguros médicos, asi
se diversifica el mercado de mascotas en Ecuador. Primicias, pags. 16-17.
Recuperado el 26 de Junio de 2024, de Primicia, el periodismo comprometido:
https://www.primicias.ec/noticias/economia/mascotas-perros-gatos-gasto/

Laoyan, S. (31 de octubre de 2022). La importancia de definir objetivos a corto plazo.
Recuperado el 1 de agosto de 2024, de https://asana.com/es/resources/short-
term-goals

Levitt, T. (2006). ¢ En qué negocio esta usted?: Consejos clasicos de Theodore Levitt.
Harvard Business Review, 84(10), 95-103. Recuperado el 12 de abril de 2024 , de
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=2124881



88

Malhotra, N. k. (2008). Investigacion de mercados (5 ed.). México: Pearson Educacion.
Recuperado el 2 de agosto de 2024, de
https://www.elmayorportaldegerencia.com/Libros/Mercadeo/%5BPD%5D%20L.ibr
0s%20-%20Investigacion%20de%20Mercados.pdf

Manrique Villamar, S. A. (abril de 2023). Bienestar animal de las mascotas en Ecuador y
en la ciudad de Riobamba: revision bibliogréfica. Ciencia Latina Revista Cientifica
Multidisciplinar, 7(2), 11277- 11285. doi:https://doi.org/10.37811/cl_rcm.v7i2.6212

Manzanilla, S. (24 de marzo de 2022). Analisis FODA: ¢Qué es y como aplicarlo en tu
empresa? Recuperado el 5 de abrii de 2024, de RD Station:
https://www.rdstation.com/blog/es/analisis-foda-como-hacerlo/

Moreno Lopez, B., & Lépez Alonso, E. (9 de mayo de 2019). Aproximacion a la gestion
de la identidad corporativa en los municipios espafioles. Revista de marketing y
publicidad(1), 7-38. Recuperado el 6 de julio de 2024, de
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7246029

Ortiz, D. (1 de mayo de 2024). ¢ Qué es un CRM y como beneficia a tu marketing digital?
Recuperado el 5 de febrero de 2024, de Cyberclick:
https://www.cyberclick.es/numerical-blog/que-es-un-crm-y-como-beneficia-a-tu-
marketing-digital

Palacios, M. (15 de febrero de 2022). Pet marketing: el sector de las mascotas, un nicho
de negocio que no deja de crecer. Recuperado el 23 de mayo de 2024, de
Desafios del Marketing: https://www.desafiosdelmarketing.com/2022/02/15/pet-
marketing/

Pérez, A. (26 de abril de 2021). Analisis externo de una empresa: formas de plantearlo.
Recuperado el 5 de julio de 2024, de OBS busines School:
https://www.obsbusiness.school/blog/analisis-externo-de-una-empresa-formas-
de-plantearlo

Pérez, G., Vahid, J., Candelo, E., & Couturier, J. (11 de enero de 2021). Exploring the
impact of digital transformation on technology entrepreneurship and technological
market expansion: The role of technology readiness, exploration and exploitation.
Journal of Business Research, 124, 100-111.
doi:https://doi.org/10.1016/].jbusres.2020.11.020



89

Posada Hernandez, J. A., Loaiza Polo, S. D., & Braganza Benitez, L. E. (5 de enero de
2022). Ecosistema de Startups Ecuador. Recuperado el 27 de junio de 2024, de
Universidad Técnica de Norte:
https://repositorio.utn.edu.ec/handle/123456789/12830

Puente Dominguez, N. (13 de mayo de 2016). E-commerce merchandising. Optimizando
la conversion del punto de venta en linea. Revista Telos(103), 117-124.
Recuperado el 3 de julio de 2024, de
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=5498167

Ridge, B. (29 de agosto de 2023). El andlisis interno: una herramienta esencial en el plan
de marketing. Recuperado el 5 de mayo de 2024, de Medium multimedia:
https://www.mediummultimedia.com/marketing/que-es-el-analisis-interno-de-un-
plan-de-marketing/

Rodriguez Fernandez, O. (2017). Tréfico, tréfico, trafico: las claves del éxito en Internet.
Madrid: Anaya Multimedia.

Team Ansana. (17 de agosto de 2022). Como hacer un analisis de la competencia con
un ejemplo practico. Recuperado el 05 de mayo de 2024, de
https://asana.com/es/resources/competitive-analysis-example

Varagouli, E. (24 de marzo de 2022). Aprender SEO: una introduccion a la optimizacion
en motores de busqueda. Recuperado el 23 de octubre de 2023, de Semrush
Blog: https://es.semrush.com/blog/aprender-
seo/?kw=&cmp=LM_SRCH_DSA Blog_ES&label=dsa_pagefeed&Network=g&D
evice=c&utm_content=641222094895&kwid=dsa-
1929298966283&cmpid=19249322807&agpid=145221521180&BU=Core&extid=
64565382958&adpos=&gclid=CjwKCAjw8symBhAqEiwAaTA



90

ANEXOS

Modelo de encuesta

iHola! Gracias por participar en esta encuesta. Tu opinion es muy importante para
nosotros y nos ayudara a mejorar nuestros servicios a los sectores de Ifiaquito y el Batén,
ademas, de la presencia en linea. Happy Paws es una empresa dedicada al cuidado de

mascotas. Esta encuesta tomara solo unos minutos de tu tiempo.
1. ¢Usted posee mascotas?
a. Si
b. NO

Si la respuesta es NO, Gracias por su ayuda. Si su repuesta es Sl (Por favor
especifique el tipo y la cantidad de mascotas, si corresponde) *Seleccion

multiple*
2. Por favor especifique la cantidad de mascotas (perros), si corresponde
a. 1 perro
b. 2 perros
c. 3 0 mas perros

3. ¢ Qué servicios de cuidado de mascotas utilizas? (Selecciona todos los que

apliquen)
a. Paseo de mascotas
b. Cuidado diario (guarderia)
c. Servicios de grooming
d. Servicios veterinarios
e. Otros (especificar)
4. ¢Con qué frecuencia utilizas servicios de paseo de mascotas?
a. Diario

b. Semanal
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c. Mensual
d. Ocasionalmente

5. ¢Cuantos son sus ingresos mensuales aproximados?
a. $300 a $450
b. $451 a $600
c. $601 a $750
d. $751 a mas

6. ¢Cual es el presupuesto que usted esta dispuesto a contratar por un paseo a

Su mascota?
a. Salida eventual 1 hora 3 dolares
b. Salida eventual 2 hora 5 dolares
c. Salidas mensuales 3 dias a la semana 2 horas $70
d. Salidas mensuales 4 dias a la semana 2 horas $75
e. Salidas mensuales 5 dias a la semana 2 horas $80> mensual
f. Fines de semana y feriados 1 hora $3.50
g. Fines de semanay feriados 2 horas $7

h. Fines de semana y feriados 3 horas $10

7. ¢ Qué marcas de servicios de cuidado o paseo de mascotas conoce 0 ha

utilizado? *Seleccién multiple*
a. Lamanada
b. Paseos Quitos

c. Patitas veloces
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d. Puppy,s

e. Pet service

f. Edu can
g. Amigos caninos
h. Paseos caninos Quito

8. ¢Qué factores te influencian a la hora de elegir un servicio de cuidado de

mascotas? (Selecciona todos los que apliquen)
a. Recomendaciones de amigos/familiares
b. Opiniones en linea
c. Presencia en redes sociales
d. Precio
e. Proximidad al hogar
9. ¢Con qué frecuencia usas redes sociales?
a. Varias veces al dia
b. Diario
c. Semanal
d. Mensualmente
e. Raramente

10. ¢ Qué canales en internet utiliza para la busqueda de informacion y contratacion

para el cuidado de mascotas? (seleccién multiple)
a. Redes sociales
b. Sitio Web
C. Foros con temas de mascotas

d. Blogs
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e. Otros (especifique)

11. ¢Ha oido hablar de la marca Happy Paws?
a. Si
b. No

12. ¢ Estaria dispuesto/a ha seguir la marca Happy Paws en las redes sociales para
obtener consejos y actualizaciones sobre el servicio de cuidado de mascotas?

a. Si
b. No

13.¢Qué tipo de contenido de Happy Paws te llamaria mas la atencion dentro del

campo digital?

a. Articulos de blog
b. Videos

C. Publicaciones
d. Otros

14.¢:Qué te motivaria a seguir las redes sociales a Happy Paws o suscribirte a su

boletin informativo en linea?

a. Consejos y tips

b. Promociones y ofertas

C. Informacién de nuestros servicios
d. Otros

iGracias por completar nuestra encuesta! Sus respuestas nos ayudaran a comprender
mejor las necesidades y preferencias de los propietarios de mascotas en Quito y a

desarrollar mejores servicios para su comodidad y eleccion de Happy Paws.



Presupuesto de redes sociales

Tabla 15 Presupuesto de redes sociales Happy Paws

Presupuesto de redes sociales Happy Paws
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Etapa
N° Contenido | Red social Acciones Inversion |Dias del mes
ler Semestre 2do Semestre
_ Tiktok / Meta / _
1 Video Comunidad |$150 8 X X
Google ADS
2 Post Meta Promociéon |$100 10 X
3 Caurril Meta Promocién | $50 15 X
_ Tiktok / Meta / _
| Video Comunidad |$350 5 X X
Google ADS
5 Post Meta Promociéon |$150 10 X
6 Carril Meta Promocién |[$100 10 X
Total $900 58




KPI's de Anélisis del Plan de Marketing

Tabla 16 KPI's de Analisis del Plan de Marketing de Happy Paws

KPI's de Analisis del Plan de Marketing de Happy Paws

Objetivo KPI's

Trafico Web Visitas totales.
Trafico Web Visitantes Unicos.
Trafico Web Tasa de rebote.

Interaccion Redes

Sociales:

Numero de Seguidores/Nuevos Seguidores:

Interaccion Redes

Sociales:

Tasa de Interaccion:

Interaccion Redes

Sociales:

Alcance de Publicaciones:

Conversion Web:

Tasa de Conversion:

Conversion Web:

NuUumero de Conversiones

Conversion Web:

Valor Promedio de la Transacciéon

Comportamiento

Contenido:

Engagements por Publicacion

Comportamiento

Contenido:

Tiempo de Permanencia en el Contenido

Comportamiento

Compartir de Contenido:

Contenido:

Campanhas Costo por Clic (CPQ):

Campanas Costo por Mil Impresiones (CPM):
Campanas Tasa de Clics (CTR):

Desarrollo publico

Crecimiento de la Base de Datos de Clientes
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Desarrollo publico

Participacion en Programas de Fidelizacion

Desarrollo publico

Suscriptores al Boletin Informativo:

BUsqueda organica

Posicionamiento en Motores de Busqueda:

BUsqueda organica

Palabras Clave Posicionadas:

BUsqueda organica

Tasa de Clics Organicos:

Cronograma de trabajo y actividades

Tabla 17 Cronograma de trabajo y actividades Happy Paws

Cronograma de trabajo y actividades Happy Paws

Tipo |Contenido Responsables | Fecha KPI's Presupuesto
Community Visitantes
Web |Web 2/9/2024
Manager dnicos.
Posicionamiento
Community
Web |Web 4/9/2024 en Motores de
Manager
Busqueda:
Community
Web |Google ADS 5/9/2024 Palabras Clave
Manager
Community
Web |Web 6/9/2024 Tasa de Clics
Manager
Programador o
Crecimiento de
Web |Landing page - Planner - 7/9/2024
la Base de Datos
Social Media
Social media
Programas de
Web |CRM y Community | 8/9/2024
Fidelizacion
Mananger
Community Suscriptores al
Web |CRM 9/9/2024
Mananger Boletin
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Community Cantidad de
Web | Mail Marketing 10/9/2024
Mananger apertura

Costo por Clic
Web | Google ADS Plannner 11/9/2024

(CPC):

Tasa de Clics
RRSS | Tik Tok ADS Video 10/9/2024 $ 15,00

(CTR):
RRSS | Tik Tok ADS Post 11/9/2024 Tasa de Clics $ 30,00
RRSS | Tik Tok ADS Video 12/9/2024 Tasa de Clics S 15,00
RRSS | Tik Tok ADS Post 13/9/2024 # de seguidores S 15,00
RRSS | Tik Tok ADS Video 14/9/2024 # de seguidores S 15,00
RRSS | Tik Tok ADS Carril 15/9/2024 # de seguidores S 20,00
RRSS |Tik Tok ADS Video 16/9/2024 | CPC S 15,00
RRSS | Tik Tok ADS Post 17/9/2024 CPC S 15,00
RRSS | Tik Tok ADS Video 18/9/2024 Tasa de Clics $ 15,00
RRSS | Tik Tok ADS Carril 19/9/2024 Interaccion S 15,00
RRSS | Tik Tok ADS Video 20/9/2024 Interaccién S 15,00
RRSS | Tik Tok ADS Post 21/9/2024 Interaccion S 30,00
RRSS |Meta ADS Video 22/9/2024 CRM S 15,00
RRSS |Meta ADS Post 23/9/2024 Tasa de Clics $ 15,00
RRSS |Meta ADS Video 24/9/2024 CRM $ 15,00
RRSS |Meta ADS Carril 25/9/2024 Tasa de Clics $ 15,00
RRSS | Meta ADS Video 26/9/2024 Alcance S 15,00
RRSS | Meta ADS Video 27/9/2024 Alcance S 50,00
RRSS | Meta ADS Video 28/9/2024 Alcance S 15,00
RRSS | Meta ADS Video 29/9/2024 Alcance S 15,00
RRSS |Meta ADS Video 30/9/2024 Tasa de Clics S 15,00
RRSS | Meta ADS Video 1/10/2024 Alcance S 20,00
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RRSS

Meta ADS

Video

2/10/2024

Alcance

s

15,00

RRSS

Meta ADS

Video

3/10/2024

Alcance

S

15,00
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Cronograma posteo

Tabla 18 Cronograma posteo de Happy Paws

Cronograma posteo de Happy Paws
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L - Conten
Objetivo Digital _
ido
Tipo Objetivo MKT Posici Posicio KPI
|LEA |Alcan ) LE |Alca
Alcance |onami namient
D ce AD |nce
ento (o]
Numero de
ORG Tips para paseos | X X X X Video |Seguidores/Nuevo
s Seguidores:
Costo por Clic
Cuidado de _ (CPC)/ Tasade
PAUTA X X X X X Video _
mascotas Interaccion: / Tasa
de Clics (CTR)
Cantidad de
apertura de mail
. Engagements por
PAUTA Promocion X X X X X Post

Publicacion
Tasa de clic de

visita




ORG

Quienes somos

Video
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Costo por Clic
(CPC):

Costo por Mil
Impresiones
(CPM)

ORG

Promocion

descuiento

posty
video

Crecimiento de la
Base de Datos de
Clientes
Participacion en
Programas de
Fidelizacion
Suscriptores al

Boletin Informativo

PAUTA

Cuidado de | pelo

mail

Cantidad de
apertura de mail
Engagements por
Publicacion

Tasa de clic de

visita
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