UNIVERSIDAD
PRIVADA
DEL NORTE

FACULTAD DE NEGOCIOS

Carrera de Administracion y Marketing

“PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA
INCREMENTAR LA VENTA DE EQUIPOS Y
SUMINISTROS TECNOLOGICOS EN BUY
SCAN PERU SRL, ANO 2025”

Trabajo de suficiencia profesional para optar al titulo
profesional de:

Licenciada en Administracion y Marketing

Autor:
Valery Patricia Gamboa Camacho
Asesor:

Mg. Milker German Porras Chapilliquén
https://orcid.org/0000-0002-8733-2344

Lima - Peru

2025


https://orcid.org/0000-0002-8733-2344

Plan de marketing digital para incrementar la venta de equipos y suministros tecnolégicos en BUY SCAN PERU
SRL, ANO 2025

Informe de Similitud

j‘ﬂ turr'"tin Pagina 2 of 87 - Descriptian general de integridad Identificadar de la entrega tricoid=: 13279325630

9% Similitud general

El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, paraca...

Filtrado desde el informe

¢ Bibliografia

Fuentes principales

9% @ Fuentes de Internat
4% W& Publicaciones

1% : Trabajos entregados (trabajos del estudiante)



Plan de marketing digital para incrementar la venta de equipos y suministros tecnologicos en BUY SCAN PERU
SRL, ANO 2025

Dedicatoria

Dedico este trabajo de investigacion a mis padres y hermanas, por su apoyo
incondicional durante este proceso. Los logros obtenidos se los debo a ustedes. Gracias

por todo.



Plan de marketing digital para incrementar la venta de equipos y suministros tecnologicos en BUY SCAN PERU
SRL, ANO 2025

Agradecimiento

En primer lugar, agradezco a Dios por estar presente y acompaiarme en los momentos
dificiles a lo largo de mi formacion profesional, por darme la oportunidad de estudiar

una carrera con grandes oportunidades en el mercado y por guiarme hacia el éxito.

En segundo lugar, quiero agradecer a mi familia por darme la fuerza y la esperanza para

cumplir mis objetivos académicos, y por no dejarme rendirme nunca.

Agradezco a mi casa de estudios, la Universidad Privada del Norte, por brindar espacios
de aprendizaje y oportunidades que me han permitido convertirme en una profesional de

cambio y éxito.



Plan de marketing digital para incrementar la venta de equipos y suministros tecnologicos en BUY SCAN PERU

SRL, ANO 2025

’ Tabla de contenido

INAICE AE tADIAS ...eeviieiiieeeeeee e e 6
TNICE A& FIGUIAS ... 7
RESUMEN EJECUTIVO.......oiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeses e, 8
CAPITULO I INTRODUCCION ........ooovimiiieiieeeeeeeeeeee s, 9
CAPITULO II. MARCO TEORICO........oooomiomoeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeeeeseeevees s, 26
CAPITULO III. DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA ........cocovoiviieeieeeeeeeeseeans 43
CAPITULO IV. RESULTADOS .....coovimemeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseee e, 62
CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ..........cccvvvvvrvrrnnnnne. 71
REFERENCIAS ... 76
ANEXOS ...t 80



Plan de marketing digital para incrementar la venta de equipos y suministros tecnologicos en BUY SCAN PERU

SRL, ANO 2025
indice de tablas
Tabla 1 Andlisis de FODA para la empresa BUY SCAN PERU SRL ... 20
Tabla 2 Andlisis de FODA cruzado para la empresa BUY SCAN PERU SR................ 21
Tabla 3 Diferencias entre el marketing tradicional y marketing digital ....................... 31

Tabla 4 Tabla comparativa de ventas de la impresora Primacy 2 Evolis — Marzo vs.

ABFIL oottt ettt ettt ettt te et e ent e be et e neenes 48
Tabla 5 Tabla comparativa de ventas de la impresora Primacy 2 Evolis — Abril vs.
MAYO .ottt ettt et e e te e e bt e e abeeeateeeareeeas 56
Tabla 6 Andlisis del ROI de la campainia del Dia de la Madre.......................ccueueenn.... 57
Tabla 7 Indicadores de experiencia del cliente antes y después de la campariia de
MATKEIING AIGUAL........cc.ooeiiiie ettt ettt ettt e 62
Tabla 8 Comparacion del Nivel de satisfaccion del Cliente (CSAT) por Dimensiones
SERVQUAL - antes y después de [a intervencion ...............cccueecueeecueeeeieeenieeeesieenneeans 63
Tabla 9 Comparacion de cuentas activas antes y después del proyecto ....................... 68



Plan de marketing digital para incrementar la venta de equipos y suministros tecnologicos en BUY SCAN PERU

SRL, ANO 2025
Indice de Figuras
Figura 1 Organigrama Empresarial Actual - BUY SCAN PERU S.R.L....................... 14
Figura 2 Modelo de Buyer persona para la empresa BUY SCAN PERU SRL............... 34
Figura 3 Kit de bienvenida a BUY SCAN PERU SRL ...........coooooveeeeeeeeeeeeeeeerees 45
Figura 4 Banner publicitario por el Dia de las madres ...............ccccccoueevvveenveeeeennne. 50

Figura S Banner corporativo en conmemoracion por el Dia de las madres - BUY SCAN

PERU S.R.L ..ottt ettt 51
Figura 6 Post en conmemoracion por el dia de las madres - BUY SCAN PERU S.R.L 51
Figura 7 Calendario de contenido del mes de mayo - BUY SCAN PERU S.R.L........... 52
Figura 8 Publicacion en la red social Facebook - BUY SCAN PERU S.R.L ................ 53
Figura 9 Publicacion en la red social LinkedIn - BUY SCAN PERU S.R.L.................. 53
Figura 10 Formato de correo electronico - BUY SCAN PERU S.R.L.............cccuue...... 54

Figura 11 Comparacion del nivel de satisfaccion del cliente (CSAT) por dimensiones

SERVQUAL de la camparia de marketing digital .................cccccoceevinvienenninncneencnnenn. 63



Plan de marketing digital para incrementar la venta de equipos y suministros tecnologicos en BUY SCAN PERU
SRL, ANO 2025

RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio es de tipo descriptivo-aplicativo, con disefio no experimental
y corte transversal, basado en la experiencia profesional en la empresa BUY SCAN PERU
SRL durante 2025. Esta organizacion se dedica a la distribucion de escaneres, impresoras
y suministros tecnologicos para diversos sectores del pais. La informacion se recolectd
mediante observacion directa y analisis de informes de marketing y del area comercial,
complementada con encuestas de satisfaccion a clientes B2C. Se empled un enfoque
mixto con predominancia cuantitativa, evaluando procesos de atencién, KPI de marketing
y gestion comercial. Se respetaron los principios éticos y legales, incluyendo la Ley N.°
29733 sobre proteccion de datos personales y la Ley N.° 28874 de publicidad estatal. La
implementacion estratégica permitio detectar oportunidades de mejora en marketing y
ventas, optimizando la relacion con los clientes. Como resultado, se fortalecio la presencia

digital y el servicio postventa en el &mbito tecnologico.

PALABRAS CLAVE: Plan de marketing digital, atencion al cliente, fidelizacion,

comercial, medios de comunicacion.
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CAPITULO L. INTRODUCCION

En los ultimos afios, el marketing digital se ha transformado en la base
fundamental del éxito de las organizaciones en las redes sociales. Como lo expresa Nufiez,
E., y Miranda, J. (2020) El éxito de una industria tiene que ver mucho con el talento
humano que aplica la investigacion como principio para crear ¢ implementar estrategias
en funcion a las necesidades del mercado actual y tendencias, tales como: comerciales,
ventas y de comunicacion, dando como resultado una empresa bien posicionada en el top

of mind del consumidor digital.

De manera que, el marketing digital presenta una serie de beneficios en el &mbito
corporativo, siendo el principal, la fidelizacion de clientes claves. Como lo afirma Merlos,
E., Costa, B., & Amaya, C. (2022) La manera mas facil de llegar al cliente final es a través
de distintos canales digitales como plataformas de contenido, de las cuales, se origina el
primer contacto marca y cliente, donde la interaccion es mas real y genuina, dejando el

marketing tradicional como poco factible ante la evolucidn tecnoldgica.

En este sentido, la empresa BUY SCAN PERU S.R.L., se dedica a la venta de

suministros y equipos tecnoldgicos, de los cuales se dividen en:

Computadora movil

- Firmas digitales

- Impresoras de etiquetas y fotocheck

- Laminadores

- Lectores biométricos y cddigo de barras
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- Softwares
- Suministros

Asimismo, cuentan con soporte técnico para la resolucion y mejora de los equipos,

garantizando un servicio completo desde la compra hasta la post venta.

Su enfoque principal es abarcar el mercado peruano para pequefias y medianas
empresas que estan iniciando en emprender y requieren de optimizar sus procesos de
ventas, atencion y soporte técnico. Con las impresoras y lectores de codigos de barras de

las mejores marcas a nivel mundial, que solo BUY SCAN PERU pueda ofrecer.

Sin embargo, al considerar una posible expansion hacia nuevos segmentos del

mercado, se han identificado ciertos desafios que podrian limitar su crecimiento.

De acuerdo con los resultados alcanzados en el estudio de mercado, se
identificaron diversos retos que la compafiia Buy Scan podria enfrentar al intentar

ingresar a nuevos segmentos.

- Precios poco accesibles: En el mercado de equipos como lectores e impresoras,
existen competidores que comercializan las mismas marcas que ofrece la empresa;
sin embargo, los precios finales pueden resultar més elevados, lo cual disminuye la
intencion de compra del usuario final. En este escenario, las estrategias de venta de
las marcas aliadas desempefian un puesto clave para mantener la competitividad.

- Poco personal de ventas: Actualmente, la empresa cuenta con Unicamente dos
ejecutivos comerciales, lo que dificultaria la atencién oportuna y personalizada ante

un incremento en la demanda por la incursidon en nuevos mercados. Esta situacion

10
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podria impactar negativamente en el cierre de ventas y en la calidad del servicio
brindado.

- Cadena de suministros: En el caso de requerimientos especificos como impresoras,
el tiempo de entrega puede extenderse por varios meses debido a procesos logisticos
lentos y a la falta de control sobre el abastecimiento. Esto conlleva a la pérdida de
clientes potenciales, quienes podrian optar por alternativas ofrecidas por la
competencia.

En este sentido, el proposito de este trabajo es desarrollar un plan de marketing

con base a los desafios identificados y puntos de mejora, para aumentar la rentabilidad y

ventas de equipos y suministros tecnologicos a nivel nacional.

1.1. Antecedentes de la empresa

BUY SCAN PERU S.R.L. es una empresa del sector telecomunicaciones y
distribucién de productos tecnologicos, con una trayectoria mayor a 13 afos de
experiencia en el mercado nacional. Fue constituida en el Registro Nacional de
Proveedores el 1 de julio de 2011, y tiene su domicilio fiscal en la Calle Chinchon N.°
155, distrito de San Isidro, Lima, Pert.

Esta inscrita en la Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria
(SUNAT) con el RUC 20544020073, bajo la razén social de Sociedad Comercial de
Responsabilidad Limitada.

La empresa mantiene alianzas estratégicas con marcas internacionales de alto
prestigio, tales como Zebra, Evolis, HID, Honeywell, Anviz y Sewoo, entre otras. Gracias
a estas colaboraciones, BUYSCAN ofrece soluciones tecnoldgicas de largo plazo

orientadas a diversos sectores como salud, educacion, retail y logistica, que requieren una

11
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gestion eficiente de procesos y recursos, convirtiéndose en oportunidades clave para la
oferta comercial de la compaiiia.

Asimismo, la empresa organiza periddicamente reuniones corporativas con sus
clientes fidelizados, en las cuales se presentan las tltimas novedades de los productos, se
realizan demostraciones y se promueven espacios de coworking. Estas actividades buscan
fortalecer las relaciones comerciales, fomentar la confianza y aumentar su
posicionamiento frente a la competencia.

En cuanto, al alcance que tiene BUY SCAN PERU en el sector de las
telecomunicaciones y tecnologia (TIC), el aporte que ofrece a las empresas de distintos
rubros del pais, tales como: logistica, retales, educacion, agricultura, mineria, etc.
Propone un modelo de negocio para recolectar, agilizar y controlar la gestion de
inventario y experiencia del cliente de forma rapida y precisa.

Con los escaneres de codigos QR e impresoras de fotocheck, mejora la
productividad y rentabilidad de los negocios. Asi como, impulsar la cadena de
suministros, puntos de ventas y manejo de personal. Por lo que, la importancia que ofrece
BUY SCAN, para las industrias, es potenciar sus procesos internos a través de la
tecnologia y reduccion de costos operativos.

1.1.1. Vision:

“Ser lider en la comercializacion y venta de equipos y suministros tecnoldgicos a
nivel nacional ofreciendo soluciones innovadoras a distintos sectores en busca de

crecimiento organizacional.”

12
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1.1.2. Mision:

“Proporcionar soluciones tecnologicas a los diversos sectores del pais, con el

objetivo de optimizar los procesos de ventas y registros de manera eficiente y rapida.”

1.1.3. Valores:

La empresa BUY SCAN PERU S.R.L promueven los principios como parte
primordial en el comportamiento de los colaboradores dentro de la organizacion, para una
buena cultura de trabajo. A continuacion, se presentan los principales valores en base al

reglamento corporativo:

- Integridad: Apreciamos la lealtad y compromiso de nuestros trabajadores en funcion
de sus labores diarias, donde demuestran responsabilidad y pensamiento critico de sus
capacidades, respetando el reglamento interno de la organizacion.

- Trabajo en equipo: El pilar de nuestros resultados representa el trabajo arduo y
valioso de nuestro equipo, quienes demuestran habilidades y estrategias claras en sus
distintas areas, donde la retroalimentacion y cooperacion activa, hacen que el personal
logre sus objetivos.

- Innovacion: Trabajamos en mejorar los procesos operativos de nuestro equipo
profesional, apuntando a la transformacion digital, el cual conlleva la adaptacion de
nuevos desafios comerciales y tecnoldgicos, asi como también a la fidelizacion de
profesionales quienes poseen habilidades necesarias para desarrollar planes con miras
al éxito.

- Sentido de pertenencia: Valoramos el impacto y labor de nuestros colaboradores,

por lo que, a través de actividades, capacitaciones y eventos internos, fomentamos

13
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una cultura de innovacién que va mas alla del trabajo, donde la comunicacién y
conexion humana hace un compromiso Unico y duradero.

1.1.4. Reglamento interno

La empresa de distribucion de equipos y suministros tecnologicos BUY SCAN
PERU S.R.L. ha presentado un reglamento con normas y principios basicos con el fin de
consagrar un equipo firme, que logre alcanzar sus objetivos a partir de sus funciones y
aportes dentro de la organizacion. Este reglamento fue disefiado y aprobado por la gerente
general, quien ocupa la maxima autoridad en la empresa y quien, busca velar por la

seguridad, integridad y derechos de sus trabajadores.

1.1.5. Organigrama

A continuacion, se detalla el organigrama empresarial de BUY SCAN PERU

S.R.L

Figura 1
Organigrama Empresarial Actual - BUY SCAN PERU S.R.L

Gerente General

Administracion

Marketing Ventas Servicio Técnico Almacén

Asistente de
Marketing

Nota: Elaboracion propia, 2025
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La investigacion se enfoca en el area de marketing, debido a la responsabilidad y
el puesto que ocupo. Ademas, es una elaboracion propia, en la que todos los aspectos y
actividades se enfocaran en las estrategias de mercadotecnia y comercial para el servicio

que ofrece BUY SCAN.

Descripcion del Organigrama

En la actualidad, me desempefio en el puesto de asistente de marketing. A
continuacion, se describe las funciones principales del organigrama empresarial de BUY

SCAN PERU

- Gerente General: Encargado de establecer objetivos de largo plazo, con el proposito
de garantizar la rentabilidad de la organizacién como trabajo en equipo. Sus
principales funciones abarcan a la planificacioén de recursos para la compra de equipos
y traslado a nivel nacional, administracion de gastos internos y externos, asi como
imagen representativa para eventos y acuerdos comerciales. Del mismo modo, hacer
que el reglamento organizacional se cumpla por todos los trabajadores sin
excepciones.

- Administracion: Responsable de la gestion de normas y talento humano de los
distintos departamentos de la compaifiia, con el propdsito de hacer cumplir los
objetivos y estandares que promueve la direccion general. Sus principales funciones
son liderar el equipo de ventas, marketing, servicio técnico y almacén para crear un
entorno democratico y colaborativo. A su vez, gestionar y evaluar los resultados que
proyectan cada area para comparar si las acciones estan teniendo resultados.

- Marketing: Profesional encargado de liderar proyectos y disefar estrategias creativas

para impulsar el trafico en redes y el engagement de la empresa en el entorno digital.
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Sus principales funciones son analizar el comportamiento del consumidor e identificar
tendencias en el sector tecnologico, con el fin de proponer campafias que generen
atraccion en los servicios estrellas de la marca. Ademas, gestionar la presencia en
canales clave como WhatsApp Business, estableciendo procesos de conversion digital
y atencion comercial. Como parte de su enfoque estratégico, promueve relaciones
publicas con empresas de diversos sectores para generar alianzas B2B que fortalezcan
la expansion comercial.

- Asistente de Marketing: Profesional encargado de ejecutar y dar seguimiento a las
campafias digitales propuestas por el equipo de marketing. Se enfoca en el disefio
gréfico y la programacion de contenido promocional en redes sociales, alineado a
fechas comerciales clave. Entre sus funciones principales se encuentra la creacion de
piezas visuales y anuncios publicitarios para destacar productos como lectores,
impresoras y suministros, asi como el area de servicio técnico. Ademas, analizar la
interaccion del contenido en plataformas digitales, monitoreando la competencia
directa a nivel nacional para optimizar los formatos y canales que mejor conecten con
el publico objetivo.

- Ventas: Responsable de albergar y crear relaciones largas y duraderas con los
consumidores fidelizados de la marca, con el objetivo de garantizar las ventas y
acuerdos comerciales futuras. Sus principales funciones son crear asesorias
personalizadas para los distintos tipos de clientes. Realizar estudios de mercado para
identificar nichos y sectores, tales como: industrial, educativo, salud, retail, entre
otros, para ampliar la cartera de clientes. Ademas, de gestionar reuniones estratégicas
con las marcas aliadas para programar capacitaciones, networking y reuniones a nivel
gerencial.

16



Plan de marketing digital para incrementar la venta de equipos y suministros tecnologicos en BUY SCAN PERU
SRL, ANO 2025

- Servicio técnico: Responsable de aportar asistencia y soluciones rapidas ante equipos
con fallas o caida de sistemas. Teniendo como objetivo, garantizar la satisfaccion de
los clientes y rentabilidad del producto. Sus principales funciones son la
configuracion y diagndstico de software de las distintas marcas de impresoras, para
su buen funcionamiento. Asimismo, de realizar solicitudes de piezas de repuesto o
herramientas que se necesiten para la reparacion de los productos.

- Almacén: Responsable de la recepcion y despacho de los equipos y suministros de
Buy Scan Pert,, con el fin de facilitar la compra entre los clientes y marca. Sus
principales funciones son la verificacion de mercancia que llega al almacén, en donde
se analiza el estado de los equipos, control de calidad y etiquetas del comprador final.
Gestionar el control de inventario, para identificar qué equipos o suministros quedan
en stock, y finalmente, preparar los pedidos programados a los distintos puntos del

pais, a través de logistica y gestion comercial.

1.1.6. Descripcion de la situacion problematica

La empresa BUY SCAN PERU S.R.L. presenta dificultades en el area de
marketing para dar a conocer sus productos e imagen corporativa en las plataformas
online. Principalmente, la ausencia de material digital ha impedido que las personas no
conozcan la marca al 100%, de modo que no sobresalga frente a la competencia, por lo
que, la cantidad de visitas, interacciones, engagement y navegacion en su pagina web no

ha logrado llegar al consumidor final.

Red social LinkedIn

Por ejemplo, en la red social LinkedIn, en el mes de marzo, solo se llego a alcanzar

el 32% de visitas orgénicas, reflejando un rendimiento bajo en interacciones y
17
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visualizaciones en las publicaciones. Cabe mencionar, que dicha plataforma, no
compartian ni subian contenido auténtico, en cambio, solo anunciaban los productos o
suministros como si fuera un ecommerce, cuando el objetivo de la red es contenido

profesional.

Pagina web

De la misma forma, ocurre en su tendencia de trafico de marca, en donde el 13%
era toda su cuota de navegacion, lo que significaba que, no lograba una buena posicion
en el mapa de distribucion de competidores. Dejando a la empresa, por debajo de la
competencia, tales como: Itesca, Printers, DMS Pert1 y Arteus, las cuales, venden los

mismos equipos.

Diseino visual con IA

Este resultado se debe a dos factores principales. En primer lugar, el disefio visual
de su pagina web. A pesar de mostrar coherencia con la marca, en colores y productos, se
ha comprobado que la mayoria de los usuarios no llega a permanecer ni navegar en el
sitio, puesto que las imagenes que se muestran, especialmente en donde salen personas
utilizando las impresoras o lectores de cddigo de barras. Son disefiadas por inteligencia

artificial, lo que genera desconfianza si de verdad “funcionan” o “venden”.

Campaiias publicitarias

En segundo lugar, no se han realizado inversiones en campafias publicitarias, lo
cual no ha generado la cantidad de leads esperados. Esto ha provocado que las ventas de
impresoras o suministros no alcancen la cuota de venta esperada en el equipo comercial.

Esto se debe a que en los motores de biisqueda no se encuentra el nombre de la empresa
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ni los equipos asociados, en contraposicion a otras marcas. Por lo cual, se necesita
planificar una estrategia digital, en la cual, se mida la presencia de la compaiia en el

mercado digital, del sector tecnoldgico de impresoras y escaner de codigos QR.

De manera que, el marketing digital presenta una serie de beneficios en el ambito
corporativo, siendo el principal, la fidelizacion de clientes claves. Es por ello, que una de
las acciones propuestas es obsequiar premios sorpresas a los consumidores con mayor
historial de compras, y subirlo a las redes sociales para generar interés y sorpresa entre la
comunidad. Ademas de evidenciar, los productos y personas como reales, dejando la IA,

para humanizar el contenido.
Conferencias estratégicas

Asimismo, programar conferencias en las cuales los clientes tengan acceso
completo a las novedades de las marcas colaboradoras, asi como a la posibilidad de
resolver interrogantes por parte de los responsables de venta. En estas conferencias, se
ofrecera merchandising, catering y dinamicas. Finalmente, presentar ofertas de productos
clave, en este caso: impresoras de fotocheck y lectores de codigos de barras, a través de
videos y publicidad con gran impacto. De esta manera, estas estrategias buscan construir

relaciones duraderas con los clientes.
1.1.7. Diagnostico FODA

La matriz FODA de la empresa BUY SCAN PERU SRL, resalta de manera
puntual las 4 Fortalezas, 6 Oportunidades, 4 Debilidades y 5 Amenazas, identificadas a
partir de su gestion interna y externa. Permitiendo comprender qué tipo de acciones se

pueden desarrollar a partir del analisis general.
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Andlisis de FODA para la empresa BUY SCAN PERU SRL

Fortalezas

Debilidades

Experiencia en el sector de venta de
equipos y suministros tecnologicos.
Personal calificado en ventas y asesorias de
equipos y suministros tecnoldgicos de
distintas marcas aliadas.

Construccion de relaciones directas con
clientes finales a través de capacitaciones y
descuentos.

Dominio de marcas internacionales de

impresoras, lectores y  suministros
tecnologicos.
Oportunidades

Desconocimiento de tendencias o temas
de interés en creacidon de contenido para el
sector tecnologico.

Limitacion de personal en temas
relacionados con el marketing como
estrategias de prospeccion de leads y
venta en redes sociales.

Baja penetracion en los sectores de salud,
educacion y logistica para la venta de
equipos y suministros tecnoldgicos.
Mercado objetivo con poca influencia de
compras

Amenazas

Fidelizacion de los consumidores mediante

eventos exclusivos con marcas de
renombre.

Servicio personalizado en la atencién de
clientes y soporte técnico, en donde se
busca resolver las dificultades del producto
y/0 servicio.

Soluciones tecnoldgicas para distintos
sectores y diferentes productos.

Expansion de nuevos mercados con
relacion al crecimiento de la marca dentro
del sector tecnologico.

Acceso a eventos corporativos de las
marcas lideres para fortalecer las
relaciones publicas.

Alta demanda en temas relacionados con
impresoras de fotocheck y lectores de

codigos de barras.

Nota: Elaboracion propia, 2025

Nuevos competidores en la venta de
equipos y suministros tecnologicos en el
Peru.

Mayor presencia en las redes sociales por
empresas del mismo rubro.

Inestabilidad politica con relacién a la
importacion de equipos tecnoldgicos por
parte de marcas internacionales.
Variacion en la conducta del usuario con
relacion a su nivel de compras de equipos
y suministros tecnologicos.

Aparicion de nuevas tecnologias que
cumplan las mismas funciones de
imprimir y leer cddigos de barras con
menos costo.
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1.1.8. Diagnéstico de FODA cruzado

SRL, ANO 2025

Tras la identificacion inicial de 4 fortalezas, 4 debilidades, 6 oportunidades y 5

amenazas, se procedié a seleccionar de manera estratégica aquellos elementos que poseen

mayor relevancia y mantienen una relacion entre si.

De este modo, las estrategias sugeridas se fundamentan en relacion con cada

variable, para posteriormente, presentar planes de accion eficaces, basandose en la matriz

FODA cruzado, aplicada a BUY SCAN PERU SRL.

Tabla 2

Andlisis de FODA cruzado para la empresa BUY SCAN PERU SR

Aspectos Fortalezas Debilidades
Oportunidades Estrategia FO Estrategia DO
1. Planificar eventos exchzivos con clientes con 1. Elaborar estrategizz de mercadotecmia

una mayor cantidad de  adguoiziciomes an
eguipos, en loz cozles tendran la posibilidad

de obtener rebajaz, resolver inferrogantes por

parie dal equipe de ventas v obtenar premios A
de marca: exmchizivas. (F3 Y O1)

2. Ttlizar la trayectoriz ampressrial de la
compaiia en el sector de la tecnologia v
alianzas para invertir en viajes dentro del pais
comn el fin ds establecer reumiones con
empreszas de diversos sectores. (F1 Y O3)

con el objetive de mizrar al mercado
ouline para identificar v  dizefiar
contenido de valor. (D1 ¥ 023

Programar webinars gratoitos  gue
ghorden temas vinculado: con la
relevancia de los lectores de cadizos de
barras en los sectores mdustrizles, con el
fin da incentivar su compra. (D2 Y 03

Amenazas Estrategias FA Estrategias DA

1. Conwatar muevo personzl con habilidades en 1.
estratagiazs de gestion de ventss para captar ¥
refener HUEVOS Sefmentas ¥ sectoras del paz (F3
TAL

2. DParticipar en ferias tecnologicss para impulsar la
competitividad ¥ retencida de clientss claves. (F1 2.
T AT

Nota: Elaboracion propia, 2025

Inrvertir en campaias v zocizl media con
2l objstivo de aparscer en los primeros
Iugarss del motor da biosgueda, coando
un cliente raguiera lactores o impresoras,
por encima de 13 competenciz. (D1 Y AL)
Ampliar a] catalogo de productos ea
colaboracin con las marcas zliadas con
el fin, de proporcicnar innovaciones
tecnologicaz v beneficios industriales.
D1Y AL
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La informacion recaudada y analizada sobre los puntos positivos y negativos del
FODA cruzado fue fundamental para tener un contexto completo de la situacion
comercial y de marketing de la compania BUY SCAN. A partir de los datos obtenidos,
se disefaron estrategias especificas. Implementar esta herramienta tuvo un impacto
positivo en la mejora de los procesos del customer journey, el marketing en redes sociales

y las ventas online de impresoras y escaneres industriales para sectores potenciales.

1.1.9. Limitaciones.

El trabajo de investigacion enfrentd varias limitaciones, de las cuales, abarca en
gran medida su estrategia de contenido digital en el social media. En primer lugar, la
mayoria de las publicaciones en Instagram, Facebook y LinkedIn no estaban actualizadas
ni sincronizadas, es decir, que mientras que en Facebook habia un post de suministros, en
Instagram mostraban un video de un unboxing de una computadora movil, a su vez en
LinkedIn solo compartieron una foto de una capacitacion con una de las marcas aliadas,
por lo que, el estudio de acciones y rendimiento de la empresa en el area digital se vio
afectada, debido a la gran diferencia de movimiento de cada red.

Adicionalmente, no contaban con una plataforma de medicién ni analisis de
métricas, por lo tanto, resulto en un retraso en la investigacion. Sin embargo, se disefid de
manera provisional un CRM en Excel, en donde se colocaron de manera manual y con
férmulas los reportes semanales y diarios de cada red, para una mejor toma de decisiones.

En segundo lugar, limitacion de presupuesto en creacion de contenido. En
particular, cuando se queria grabar videos tipo reels de los equipos y suministros, no
contaban con material audiovisual como camaras o un celular exclusivamente para el area

de marketing, ocasionando que se utilice el teléfono personal, sin tomar en cuenta, la
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cantidad de espacio necesario. De manera que, se solicito al area administrativa la compra
de un teléfono para mejorar los aspectos visuales de los contenidos y, por ende, atraer
interés de los usuarios con respecto a los productos publicitarios.

Finalmente, el acceso de datos sobre la cantidad y venta de equipos por parte de
los ejecutivos de ventas se vio limitado, puesto que cada uno maneja distintas marcas y
son competencia entre ellas, de tal manera, que solo se puede acceder a una marca a la
vez, impidiendo una comparativa entre las ventas generales y un anélisis mas profundo.
Esta situacion no permitié tener un panorama claro sobre el nivel de competencia de las
marcas aliadas y que acciones se pueden ejecutar en el mercado tecnoldgico, a pesar de
trabajar como partner de la empresa BUY SCAN PERU S.R.L. Asimismo, las variables
como la tasa de respuesta a consultas, nimero de reclamos y retencion de clientes
corporativos no estuvieron completamente disponibles para el departamento de
marketing, por lo que la informacion no fue analizada como correspondia. Es por ello,
que solo se tomd en cuenta las ventas de cada vendedor de manera separada, de acuerdo
con la marca que manejan.

En conclusion, las principales limitaciones en la investigacion se dividen en la
falta de estrategia en creacion de contenido digital, plataforma de medicion de resultados,
limitacion de presupuesto y acceso de datos de venta de equipos de las distintas marcas

que maneja la empresa, generando un crecimiento lento en las redes sociales.
1.2. Formulacion del problema

. Qué caracteristicas tuvo la gestion de marketing implementadas en BUY SCAN PERU

SRL en el afio 2025 y como influyo en el posicionamiento de la empresa en su sector?

1.2.1. Preguntas Especificas
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- (Qué impacto tienen las campafias de marketing digital en BUY SCAN PERU SRL
en el afio 2025 y como influyo en el posicionamiento de la empresa en su sector?

- (Qué canales de comunicacion son mas eficientes para llegar al publico objetivo en
BUY SCAN PERU SRL en el afio 2025 y como influyo en el posicionamiento de la
empresa en su sector?

- (Qué contenido digital generan intencién de compra BUY SCAN PERU SRL en el
afio 2025 y como influyo en el posicionamiento de la empresa en su sector?

1.4. Objetivo General.

Desarrollar un plan de marketing digital con la finalidad de incrementar las ventas de

equipos y suministros tecnologicos en BUY SCAN PERU SRL en el afio 2025

1.4.1. Objetivos Especificos
- Identificar el impacto que tienen las campanas de marketing digital en la empresa
BUY SCAN PERU SRL en el afio 2025
- Identificar qué canales de comunicacion son mas eficientes para llegar al publico
objetivo en la empresa BUY SCAN PERU SRL en el afio 2025
- Describir qué tipo de contenido digital generan intencion de compra en la empresa

BUY SCAN PERU SRL en el afio 2025
1.5. Justificacion.

El presente trabajo tiene como fin fortalecer la imagen de la empresa BUY SCAN
PERU S.R.L. en las redes sociales a través del marketing digital. Segin Cueva et al.
(2020), la influencia que tiene el marketing digital entre las personas permite crear una
correlacion entre las marcas, dando como resultado la adquisicion del producto o servicio.

Esto se debe a la estrategia que tienen las plataformas a la hora de promocionar como,
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por ejemplo: Anuncios creativos, mensajes claros, ofertas atractivas e influencers con
comunidades grandes. La mezcla de todos estos factores origina que el consumidor se

convierta en un cliente fidelizado.

De modo que, para la ejecucion de los planes de marketing digital, fue necesario
aplicar las competencias y conceptos estratégicos alcanzados durante el periodo de
estudios universitarios dictados por la Universidad Privada del Norte. Sobre todo, los
cursos relacionados con el comportamiento del consumidor, social media marketing y
consultoria de métricas de marketing, de los cuales, se aplicé teorias y casos practicos
para el desempeiio en el area de marketing e informe. Gracias a ello, estas asignaciones
han servido de gran ayuda para desenvolver las capacidades, actitudes y razonamientos
logicos en la empresa frente a un mercado competitivo y, por el cual, es gratificante para

una egresada de la carrera.

Es por ello, que, desde la posicion de un asistente de marketing, los objetivos
planteados para reforzar la presencia online de la empresa, es establecer estrategias reales
y con proposito, en donde se evidencie captacion de clientes finales, aumento de
seguidores y ventas concretas de equipos y suministros tecnologicos. Teniendo en cuenta,
anuncios atractivos, canales de comunicacion Optimos y retencion de campaiias digitales
que atraigan al consumidor. Con la finalidad de evitar pérdidas futuras en campafnas mal
ejecutadas. Este trabajo permitird desarrollar un plan de marketing a partir del negocio de

la empresa y qué factores se deben considerar para garantizar resultados.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

2.1. Fundamentos conceptuales del marketing digital

El marketing digital es la principal herramienta para conectar a clientes con las

marcas de manera rapida y eficiente.

En esa linea, seguin Merlos et al. (2021), hoy en dia la mayoria de los
emprendimientos que nacen a través de las plataformas en linea aplican el marketing en
redes como un conjunto de esfuerzos en donde gran parte de los cierres de ventas son a
través del online market. Entre las claves para optimizar una red social se encuentran:
definir los objetivos de cada plataforma, analizar el mercado digital, identificar qué social
media tiene mayor alcance entre el publico, creacion de contenido auténtico y experiencia

de compra personalizada.

De esta forma, el marketing digital obtendra grandes resultados para la empresa

en relacion con ventas y publicidad.

Esta definicion se reflejo en mi experiencia en BUY SCAN, donde desarrollamos
contenidos y campainas diferenciadas para cada red social, priorizando Facebook,
Instagram y LinkedIn. Gracias a eso, logramos captar nuevos leads de diferentes sectores
del pais, interesados en mejorar sus sistemas de operacion y almacenamiento logistico,

con equipos de tecnologia industrial, tales como escaner de lectores e impresoras.

Por otro lado, en el contexto peruano, la mayoria de las empresas han migrado al
territorio digital con el propdsito de ganar mas audiencia y presencia. En particular, hay

una cierta inclinacion por los Fan Page de Facebook, el cual, a diferencia de otras
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plataformas, genera mayor trafico y visibilidad en corto tiempo. Por lo que, las mipyme

prefieren invertir en Facebook Ads que en otra red.

De modo que, el mercadeo web no solo abarca el “contenido bonito”, sino una
planificacion de factores, en donde identificar qué plataforma sirve y cual no dependera

mucho de los resultados que se quieran alcanzar (Callafiaupa, 2020).

Este enfoque fue aplicado en la empresa para campanas dirigidas al publico B2C,
en las cuales se utilizo Facebook ADS con segmentaciones especificas, destacando: jefes
logisticos o compras, jefe de almacén y jefe de tecnologia. Logrando generar mas

interacciones y mensajes directos sobre los equipos y soporte técnico.

Asimismo, Espinoza (2023), de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas del
Perti, identific6 los tipos de contenido con mayor nivel de aceptacion entre los jovenes
peruanos. Esta investigacion buscé proponer alternativas de material digital para impulsar
las estrategias de marketing online enfocado en la gestion e-commerce. Entre los tipos de
material digital favoritos por el publico peruano se encuentran los videos de antes y
después, donde se evidencia el beneficio de la marca en la persona, ya sea material,

comida o ropa.

En segundo lugar, las promociones o descuentos, por medio de historias cortas o
videos de suspenso, en donde las expectativas ocasionan que el cliente quiera ser el
primero. Por ultimo, los memes o frases divertidas. En este sentido, los peruanos tienen
un humor que contagia al resto, de modo que utilizar ese beneficio a favor de las marcas

atraera la atencion sobre la competencia.
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Por lo cual, el marketing en redes sociales funciona cuando el tipo de contenido

es relevante, divertido y directo. (Espinoza, 2023, pag. 17)

Siguiendo esta linea, en BUY SCAN se utilizé contenido visual atractivo como
reels cortos mostrando promociones, frases llamativas y videos de comparacién de
productos, lo que permitio, que la empresa se mantenga presente frente a la competencia

y generar mayor interaccion con los seguidores.

De manera complementaria, un caso interesante se presento, en el distrito de San
Isidro. Donde la municipalidad, en colaboracion con jévenes y madres de familia, llevé a
cabo un taller en conmemoracion por el Dia de las Madres titulado “Un mufieco para
mama”. Esta actividad tuvo como propdsito despertar la imaginacion de los nifios para
crear un regalo hecho a mano. Dicho evento logr6 reunir a muchas familias, jévenes y

personas de distintos distritos gracias a la difusion en las redes sociales.

A través de posts dindmicos, videos interactivos y entrevistas al equipo de la
municipalidad, se motivé a los internautas a repostear, compartir e invitar a mas personas
a participar. Todo ese proceso se plasma en el marketing digital, desde la planificacion,
publicidad, desarrollo y creacion de contenidos. Por lo tanto, el distrito de San Isidro
manifiesta un progreso en las estrategias digitales a nivel distrital, demostrando
conocimientos sobre el marketing digital para la promocion de eventos sociales (Gobierno

del Perq, 2025).

Este tipo de estrategia también lo implementamos en BUY SCAN durante el
lanzamiento de productos nuevos, capacitaciones con marcas y reuniones estratégicas.

Donde generamos expectativa previa con publicaciones dindmicas, stories con encuestas
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y contenido sorpresa para captar mayor participacion del publico y tenga la tentacion de

ser los primeros en conocerlo.

Por su parte, Amézquita y Gémez (2024), en un estudio realizado para un
restaurante de mariscos en el distrito de San Isidro, analizaron el vinculo entre el
marketing de redes sociales y el estatus en el mercado. Su investigacion concluyd que el
78% de los comensales se dejan llevar por las experiencias de terceros acerca de la calidad
de la comida, atencidon y presencia online. A su vez, las plataformas como Facebook,
Instagram, YouTube y TikTok son claves para dar a conocer promociones, ofertas, fechas

importantes y anuncios en relacion con los negocios.

De esta manera, la estrategia de marketing digital se establece en funcién al buyer

persona y contenido de valor.

Esto también fue clave en la estrategia que se aplico en BUY SCAN, donde se
trabajo en funciodn al perfil de cliente potencial, creando contenidos que respondan a sus
necesidades y usando casos reales como testimonios o demostraciones del uso de lectores,

impresoras y suministros tecnologicos.

Finalmente, Arguello (2024), desde la Universidad Jaime Bausate y Meza, realizo
una investigacion sobre el marketing en linea y la influencia en el posicionamiento de la
marca DJI en el distrito de San Isidro. La metodologia aplicada fue cuantitativa, disefio
no experimental y nivel explicativo, en la que se efectuaron entrevistas en profundidad

usando una muestra de 228 fans de la marca de la red de Facebook.

El objetivo del estudio fue indagar el dominio de la influencia en la mente de los

usuarios de la marca DJI y qué acciones realiza para tener una buena aceptacion por parte
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del publico juvenil. Las conclusiones del estudio nos sefialan que el marketing digital
fomenta experiencias personalizadas en los usuarios, quienes disfrutan de un servicio
integral, generando confianza y lealtad entre la marca. Ademas, que el marketing adapta
las necesidades del consumidor por medio del Micro-learning, en donde identifican la

etapa de compra (pag. 20)

En este sentido, se implementd una estrategia centrada en el posicionamiento
digital, optimizando las campafas de busqueda con palabras clave relacionadas con
impresoras y lectores de codigo de barras, lo que permitio impulsar la notoriedad y

mejorar la percepcion de marca en el mercado tecnologico.

De igual modo, es importante destacar la contribucion del marketing tradicional
en Buy Scan, previo a la pandemia, y que, en la actualidad, continua siendo esencial en

las estrategias de marketing.

En el pasado, esta estrategia se fundamentaba exclusivamente en el nivel de
ventas, es decir, se orientaba unicamente hacia el comercio y un publico extenso. Por lo
que, la comunicacion era unidireccional, en donde la empresa aspiraba a generar

rentabilidad y beneficios con objetivos empresariales.

Como dice, Gazca etal. (2022) El marketing tradicional funcionaba
exclusivamente para mover la economia de las empresas, en donde intervenian los medios

masivos, diferentes tipos de personas y campanas informativas.

A continuacion, se muestra una comparacion entre el marketing tradicional y

marketing digital.
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Tabla 3

SRL, ANO 2025

Diferencias entre el marketing tradicional y marketing digital

marketing tradicional

marketing digital

Publicidad en medios masivos

Presenta historias desde el punto de
vista de la empresa.

Genera contenidos comerciales e

informativos.
Relacion directa con empresas
Comunicacién unidireccional

Amplio publico en el mercado
alta en

Inversion campanas

tradicionales.

Nota: Elaboracion propia, 2025

2.2,

Publicidad en medios digitales

Presenta historias a partir de la experiencia
del consumidor.

Genera contenidos con valor, buscando
humanizar la marca.

Relacion directa con los medios digitales
Comunicacion bidireccional
Segmentos especificos en el mercado

Inversion alternativas

digitales

flexible, con

Aplicacion de modelos y teorias en la experiencia profesional

2.2.1. Teoria del Plan de Marketing Digital

Durante mi experiencia en la empresa BUY SCAN PERU S R.L, especializada en

distribucion de equipos tecnoldgicos como escaner de codigos QR, impresoras de

fotocheck, suministros y asistencia técnica, se aplicd el modelo propuesto por Philip

Kotler (2021), el cual estructura el plan de marketing digital a partir de un andlisis

exhaustivo que considera tanto los objetivos como las dificultades, planes de accion y

elementos de comunicacion.

Esta propuesta permite tener un mejor panorama de la situacion organizacional y

definir qué estrategias aplicar de acuerdo con las necesidades y demandas del publico

objetivo.
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En ese sentido, los principales elementos del marketing digital que se aplicaron en

BUY SCAN PERU S.R.L fueron:

- Segmentacion del publico: Se identificaron caracteristicas comunes entre
emprendedores, pymes y distribuidores interesados en mejorar sus procesos de
compra y logistica. A partir de esta segmentacion, se disefiaron estrategias de
comunicacién mas personalizadas, como mensajes en el canal de WhatsApp Business
y correos electronicos. Asi como la elaboracion de piezas graficas enfocadas en
soluciones tecnoldgicas a partir de sectores y requerimientos comerciales.

- Posicionamiento: Se destaco el valor diferencial de productos tales como impresoras
de etiquetas compatibles con distintos tipos de tarjetas y lectores industriales,
resaltando sus beneficios clave para ambientes de trabajo exigentes. El objetivo fue
captar la atencion de sectores mineros y empresas de consumo masivo. Esto permitid
que los mensajes publicitarios se enfocaran en por qué elegir nuestros productos por

encima de la competencia.

- Estrategia de contenidos: Con base en el comportamiento del consumidor en redes
sociales, se identifico que los formatos que més engagement generaban eran los reels
de demostracion de productos, testimonios de clientes y videos cortos con beneficios
esenciales. Para ello, se aplico el concepto de buyer persona, lo que permiti6 disefiar

contenido de valor que conectara con las necesidades reales del publico.

- Content Calendar: Se elabor6 un calendario de contenido mensual, en el cual se
organizaron temas de interés como lanzamientos, tips, promociones, usos de

productos y fechas clave del sector tecnologico. Este cronograma incluy6 palabras

32



Plan de marketing digital para incrementar la venta de equipos y suministros tecnologicos en BUY SCAN PERU
SRL, ANO 2025

clave, hashtags relevantes y formatos visuales especificos, lo que ayudd a mantener

una participacion constante y ordenada en redes sociales.

2.2.2. Teoria del Buyer Persona
Teniendo en cuenta, esta estrategia, es importante identificar y entender el perfil
del cliente ideal para que el plan de marketing tenga buenos resultados. En este caso, se

aplico la herramienta, buyer persona.

Segun Mantilla y Larrea (2024), el buyer persona es un instrumento empleado por
las empresas para identificar patrones, datos personales, aptitudes, comportamiento y
nivel de ingresos, para que el producto o servicio consiga captar la atencion y se genere

la decision de compra.

En ese sentido, los principales elementos del Buyer persona que se aplicaron para

identificar el perfil del consumidor en BUY SCAN PERU S.R.L fueron:
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Figura 2

SRL, ANO 2025

Modelo de Buyer persona para la empresa BUY SCAN PERU SRL

CLIENTE

BUYER PERSON: PERFIL DEL

INFORMACION PERSONAL

« Seilor César Maldini 40 afios

« Puesto: Especialista en compras

« Estado Civil: Padre de familia de

* Nacionalidad: Peruano

2 hijos

Ingresos: S/. 8,000 mensual.
Nivel Educativo:
Maestria en compras y

logistica

INTERES Y HOBBIES

- Pasar tiempo en familia

- Revisar informes de ventas y

requerimientos en almaceén.

- Presentar cotizacién que la empresa

solicita.

- Leer libros de economia.

- Participar en asesorias de estudio.

- Very jugar Futbol.

NUESTROS PRODUCTO O SERVICIO

Computadora movil
Firmas digitales

« Impresoras de etiquetas y fotocheck
» Lectores biométricos y codigo de barras

Softwares
Suministros / Laminadores

COMPORTAMIENTO

- Adaptacion a cambios.

tacion  de g
para el cumplimiento de los
objetivos a corto plazo.

- Seleccion de equipos para

imprimir y escanear fotochecks.

METAS Y DESAFiOS
- Desarrollo de cadena de suministros.

- Comprar equipos para mejorar los

procesos de inventario.

- Capacitaciones y evaluaciones de

desempefio.

- Buen clima laboral

MAYORES TEMORES

- Laempresa se declare en bancarrota y no cumpla
con contratados establecidos.

- Atravesar problemas econémicos personales

- No alcanzar los objetivos deseados

- Resultados negativos en los procesos de logistica

- Falta de lectores industriales para escanear
cédigos de inventario.

INFORMACION PROFESIONAL
Compaiia: HIRAOKA, empresa retaill peruana

10 afios de ia en el drea

de compras y logistica
Titulo de Carreara: Maestria

Semana Laboral: Su dia normal es ajetreado
Herramientas: Tablas dinamicas y nivel de compras

Medicion de Exito: Porcentaie de cumplimiento

Fuente: Elaboracién propia a partir del anélisis del perfil del consumidor de BUY

SCAN PERU SRL (2025).

Gracias a la aplicacion practica de estas dos teorias en BUY SCAN, se logro

optimizar el trabajo del area de marketing y creacion de contenido digital basandose en

las caracteristicas del cliente ideal. Ademas, se incrementd la interaccion con los

seguidores y se generaron mas oportunidades de venta a través de estrategias alineadas

con el analisis previo del entorno digital.

2.3.

Soporte normativo y regulatorio en la gestion de contenidos digitales

En el desarrollo de actividades vinculadas al modelo estratégico de marketing

digital, es fundamental considerar la normativa vigente que regula el uso de datos, la

publicidad y la comunicacion digital. En el contexto peruano, una de las normativas mas

relevantes es la Ley N.° 29733 — ley de proteccion de datos personales, la cual, regula
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y sanciona el uso indebido de datos personales de usuarios, que pueda afectar su condicion
como ciudadano. Esta ley busca garantizar el respeto a la privacidad y al consentimiento
informado en todas las acciones de marketing que involucren el uso de informacion
sensible.

Durante mi experiencia en BUY SCAN PERU S.R.L., se respetaron estos
lineamientos, especialmente en el uso de fuentes personales destinados a campafias de
Emailing, tales como cartera de clientes, donde, eran necesarios los nimeros telefénicos
y correos corporativos. En este sentido, se entablé una comunicacion directa con las
empresas vinculadas, en donde los datos eran proporcionados por las mismas autoridades
competentes. Permitiendo, solo, el envio de informacion relevante como requerimientos
a nivel organizacional. Garantizando que la informacion recolectada cumpla con todos
los estandares normativos.

En relacion con lo anterior, el tipo de publicidad lanzada o promocionada en las
plataformas online de la organizacion debe ser veridica para no incitar malentendidos,
comunicacion engafiosa y estafas. En consecuencia, la Ley N. ® 28874 - Ley que regula
la publicidad estatal, analiza el tipo de campafia, ya sea escrita, en linea o telefonica,
con el fin de asegurar la integridad de los usuarios. Por esta razon, todo contenido es
examinado y aprobado por la analista de mercadotecnia, quien verifica que las imagenes
e informacidn estén en sintonia con el producto y meta de marketing.

Asimismo, se consideraron los términos de uso, restricciones, normas y politicas
publicitarias de plataformas como Meta (Facebook/Instagram) y Google Ads, los cuales
regulan los tipos de contenido permitidos, las préacticas aceptadas y las condiciones para

mantener una cuenta publicitaria activa. Por ende, cada post o video publicitario, pasa por
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una serie de filtros, para identificar que no contengan imagenes sensibles o informacion
falsa que promuevan desconfianza entre las personas.

Por lo tanto, cada fin de mes se lleva a cabo una reunién con el departamento
comercial. En donde se presenta el material audiovisual con el proposito de obtener
retroalimentacion y confirmar si el contenido no viola las normas mencionadas,
asegurando asi el desarrollo de campanas responsables, eficaces y alineadas con los
valores institucionales de la empresa.

24. Enfoques metodoldgicos y herramientas de mejora aplicadas
Campaias de marketing.

Durante mi experiencia en la empresa BUY SCAN PERU S.R.L., apliqué diversos
modelos tedricos enfocados en fortalecer el reconocimiento de marca en redes sociales y,

con ello, contribuir al incremento de las ventas de equipos y suministros tecnoldgicos.

Uno de los enfoques mas importantes dentro del marketing digital es el desarrollo
de campaifias de marketing. De acuerdo con Borja (2021), las campanas de marketing
funcionan cuando las estrategias comienzan desde una buena planificacion, en donde se
analizan los objetivos a partir de los motores de busqueda y contenido de calidad. A su
vez, se recomienda implementar la herramienta de Google Ads, para la difusion masiva a

distintos nichos potenciales.

La finalidad de las campafias es evaluar la viabilidad del mensaje que acompana el
producto o servicio, y si es factible, fomentar el Customer loyalty, término que se traduce
al espafiol como "lealtad del cliente". Por lo que se recomienda un estudio previo del
mercado y del sitio web, para que al lanzar la publicidad pagada u orgénica se generen

resultados sostenibles a largo plazo.
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Como lo sefiala Eugarrios et al. (2020), una buena campaia de marketing consiste
en desarrollar estrategias de comunicacion con el objetivo de alcanzar leads y aumentar
el nivel de ventas de bienes o servicios que ofrece la compaifia y, en consecuencia, su

interés en promocionarlos.

Ademas, las ventajas de esta estrategia incluyen el analisis sistematico del mercado
en linea, la segmentacion de nuevos grupos de individuos, la posicion de la marca ante
competidores directos e identificar oportunidades comerciales lucrativas. Por lo tanto, las
campafias de marketing fomentan resultados rapidos a partir del algoritmo y keywords en

el navegador de busqueda.

En la practica profesional en BUY SCAN PERU S.R.L., este enfoque fue aplicado
al lanzar campafas promocionales de productos tecnoldgicos de alto interés, como
escaner de codigos de barras y sistemas de impresoras de fotocheck. Previamente, se
realizd un estudio de mercado para asegurar que el mensaje llegara correctamente al
publico objetivo, logrando mayor efectividad en la difusion y atraccion de clientes
potenciales. Se utilizd Google Ads para fomentar el reconocimiento de marca, priorizando

la conversion a ventas desde los anuncios pagados.
Canales de comunicacion digital

Asimismo, se incorporé el uso estratégico de los canales de comunicacion digital
como parte de las buenas practicas implementadas. Segun Pérez et al (2022), los canales
permiten transmitir informacion entre empresa y cliente, con el objetivo de lograr una

comunicacion clara, directa y efectiva.
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En el ambito empresarial, se prioriza la comunicacion externa, dirigida tanto a los
clientes como al personal interno, con el fin de ser los primeros en recibir noticias,

promociones 0 anuncios relevantes.
Entre los principales canales destacan:

- Pagina web: Con blogs, casos de éxito, videos promocionales y noticias del sector.

- Redes sociales: Como Instagram, TikTok, Facebook y LinkedIn, que fomentan la
interaccion mediante contenido visual atractivo.

- Email marketing: Se utiliza bases de datos para enviar promociones personalizadas,
saludos, invitaciones a eventos o tarjetas de descuento.

De igual manera, Martinez (2022) enfatiza el papel de los medios online como
canales veloces para posicionar marcas y compartir contenido que invite a la participacion
del publico. En particular, destaca el uso de WhatsApp Business como medio para
automatizar respuestas, mostrar catalogos visuales y mantener un canal de comunicacion

cercano con los clientes.

Durante mi experiencia en BUY SCAN PERU S.R.L., estos canales fueron clave
para mantener una relacion fluida con los clientes. Se utilizaron campafias por correo
electronico, en donde se difundieron promociones mediante estados y catdlogos de
WhatsApp, fortaleciendo la presencia en redes sociales por medio de post informativos y

visualmente atractivos.
Contenido digital

Complementariamente, se trabajo el desarrollo de contenido digital, una

herramienta fundamental en toda estrategia de marketing. Segun Ramirez et al. (2020), el
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contenido digital es la informacion relevante que una empresa transmite mediante redes

sociales, en distintos formatos adaptados a los intereses de la audiencia.
Entre los tipos de contenido mas utilizados se encuentran:

- Imagenes: Disefio visual atractivo y mensajes clave.
- Videos: Mostrar productos o servicios de forma dindmica.
- Infografias: Muestra datos relevantes en formato visual resumido.
- Catalogos digitales: Informacion organizada de productos o servicios, especialmente
utiles en canales de WhatsApp o email marketing.

Tal como senala Navio (2020), los contenidos digitales aportan valor y visibilidad
a las marcas. Las plataformas digitales, gracias a sus algoritmos, exhiben contenidos
relacionados con los intereses del usuario, lo que vuelve esencial adaptar el contenido a

lo que el publico esta buscando.

Ademas, el 56% del publico juvenil prefiere videos breves con textos incluidos
frente a publicaciones con solo iméagenes, debido a la rapidez con la que procesan la

informacion.

Asimismo, los enfoques con humor o detras de camaras estan ganando
protagonismo, haciendo que las marcas se conecten desde lo emocional con su
comunidad. Esto obliga a mantenerse actualizado con las tendencias, hashtags y tipos de

contenido de mayor interaccion mes a mes. (Navio, 2020)

En BUY SCAN PERU S.R.L., este enfoque se aplico mediante la creacion de reels,

videos explicativos y piezas visuales interactivas, lo cual permitié impulsar la exposicion
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de los productos tecnologicos y mejorar la conexion con el publico objetivo,

especialmente en plataformas populares.

2.5. Limitaciones en la aplicacion practica

En la actualidad, las empresas de diversos sectores en el pais han adoptado el
marketing digital como una pieza crucial para promocionar, segmentar y medir la

efectividad de los productos en los canales digitales.

Esta tendencia se ha intensificado ante la preferencia de los consumidores por
realizar compras en linea en lugar de acudir a establecimientos fisicos. Dicha decision de
compra responde a una serie de factores que buscan influir en la adquisicion como una

necesidad prioritaria.

Como lo sefiala Borja (2021): “El objetivo del marketing es generar emociones
internas, que el cliente pueda experimentar al momento de decidir la adquisicion de una

oferta de valor, con el fin de convertirlo en customer loyalty.”

En este contexto, se vuelve indispensable disefiar contenido didactico y
entretenido que logre captar la atencion del publico objetivo, generando interacciones

99 ¢

significativas como “me gusta”, “comentarios,” ‘“etiquetas” y un alto numero de

visualizaciones.

Las plataformas digitales, tales como Instagram, TikTok, Facebook y LinkedIn,
representan para las empresas una via efectiva de comunicacion, donde se comparte e

interactiia de forma auténtica. En palabras de Pérez et al. (2022, p. 23):

“Humanizar la marca permite lograr conexiones genuinas con las comunidades,

permitiendo, entrar en sus mentes mas rapido, a diferencia de solo querer “vender”
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Desde un enfoque tedrico y practico, el presente estudio permite analizar la gestion
del marketing en la empresa BUY SCAN PERU SRL, asi como los factores que limitan
una adecuada presencia de marca en redes sociales. En consecuencia, se propone el disefio
de un plan estratégico de marketing digital sustentado en los objetivos organizacionales

y en los aportes recolectados durante el proceso investigativo.

El desarrollo de esta propuesta parte de la experiencia de una asistente de
marketing, quien capitaliza los conocimientos obtenidos en su trayectoria académica y
profesional, considerando las posibles limitaciones que puedan surgir desde la propia

organizacion.
Acceso restringido a las ventas del afio pasado

El acceso a los valores de los productos tales como: Impresoras de fotocheck,
lectores de codigo de barras y suministros. Sera complicado obtenerlo, sin la aprobacion
de la gerente general, quien lo considera, innecesario para el area de marketing, ya que es

responsabilidad del area comercial.

Pero, sin embargo, su revision es fundamental para comparar el nivel de compras,
y como la estrategia de marketing generd un aumento significativo en su adquisicion. Por

lo que, se espera que la encargada pueda permitir usar dicha informacion.
Limitacion en inversion de campaiias digitales y pagina web

Para garantizar el rendimiento del plan de social media de BUY SCAN PERU,
uno de los puntos a tocar, es la inversidon en campafias y pagina web, para optimizar el

CEO vy leads a través de las campanas. No obstante, el area de marketing no cuenta con
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un presupuesto propio, y, por ende, solo trabaja en publicidad orgénica, lo que no genera

beneficios para la marca y ventas.

Restriccion en creacion de contenido libre

A partir de un andlisis minucioso en los entornos digitales de BUY SCAN, se
verificd que las publicaciones se centraban solo en “vender” mas no en contenido de
valor, lo que no generaba: likes, comentarios ni engagement. Por lo que, se propuso a la
gerente general en disefar y crear distintos tipos de contenido que eduquen y atraigan a

la audiencia.

Sin embargo, considera que los contenidos no eran “necesarios” para la empresa,
que solo, se debia publicar los productos en formato de e-commerce, es decir: “Colocar
la foto del producto y descripcion de lo que contenia”. Cosa por la cual, no estdbamos de

acuerdo, pero que se debia respetar.

Igualmente, se planea realizar reuniones con la gerente y el equipo comercial, para
demostrar lo valioso de los contenidos digitales y el resultado que tienen las empresas.
Esta estrategia busca, ensefiar y adaptarse a los cambios en el tipo de comunicacion y

canal, para estar a la par de la competencia y en el Top of mind del consumidor.

Por ello, las estrategias propuestas se disefiaran de acuerdo con el contexto actual

de la empresa y los recursos permitidos para su elaboracion.
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CAPITULO III. DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA

La presente experiencia laboral se desarrollo en plena fase de crecimiento y
expansion de mercado digital en la empresa de distribucion tecnoldégica BUY SCAN
PERU S.R.L., perteneciente al sector de telecomunicaciones, dedicada a la
comercializacion de dispositivos industriales, tales como lectores de codigos, impresoras

de Fotocheck y suministros de marcas internacionales.

Se plante6 como objetivo elaborar un plan de marketing digital para las redes
sociales, principalmente en LinkedIn, Instagram y Facebook, los cuales presentaban un
bajo nivel de rendimiento en publicaciones con relacion a los productos, como
desconocimiento al personal detras de la marca. Es por ello que, en coordinacion con la
analista de marketing, se disefio y trabajo un plan digital, para fortalecer la imagen
corporativa y nivel de ventas a través de las plataformas, asi como, captar clientes finales

(B2C). Todo bajo un enfoque ético y profesional, de una mercadologa.

3.1. Proceso de ingreso a la empresa

En la quincena de marzo del afio en curso, la empresa BUY SCAN PERU S.R.L.
comenzo6 la busqueda para ocupar el cargo de Asistente de marketing. La convocatoria se
dio a conocer por distintas plataformas de reclutamiento, las cuales destacaban LinkedIn,
bumeran, computrabajo e Indeed. En mi caso, apliqué por la plataforma Indeed, la cual,
detall¢ las funciones, horarios laborales, beneficios, sueldo y habilidades requeridas para

la posicion
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Al momento de enviar mi cv y contestar algunas preguntas de la plataforma para
confirmar mi postulacion. Recibi a los 3 dias una invitacion para una entrevista presencial

en las instalaciones de BUY SCAN. En donde, fui recibida por la administradora general.

La entrevista consistio en:

- Presentaciéon personal: Empecé con dar una breve introduccion de mi perfil
profesional como personal, destacando mis habilidades y experiencias previas para el
puesto de Asistente de Marketing.

- Presentacion del Portafolio: Para evidenciar las competencias en mercadotecnia,
presenté mi portafolio en el cual se detallan: proyectos personales, disefios y logros
obtenidos en mis anteriores roles.

-  Motivaciones Profesionales: Para finalizar con la entrevista, la administradora me
pregunto: “;Por qué queria el puesto?”. La respuesta que formulé fue mi deseo de
obtener experiencia laboral y desarrollarme en una empresa especializada en la
distribucién tecnologica. Ademas, de poder crear estrategias digitales y colaborar con

personal altamente calificado.

Después de culminar satisfactoriamente los filtros de reclutamiento. A los cuatro
dias, fui notificada del ingreso, en la cual se me comunicé que habia obtenido el cargo de

Asistente de Marketing y que el 7 de abril seria mi primer dia laboral.

44



Plan de marketing digital para incrementar la venta de equipos y suministros tecnologicos en BUY SCAN PERU
SRL, ANO 2025

Figura 3
Kit de bienvenida a BUY SCAN PERU SRL

Fuente: Kit armando por la analista de marketing, 2025

3.2. Equipo involucrado en el proyecto

El equipo encargado de la planificacién del plan de marketing digital con el
objetivo de incrementar las ventas de equipos y suministros tecnoldgicos en la empresa

fue el siguiente:

- Gerente General: Encargado de la eleccion estratégica en torno a la aprobacion de
campanas y presupuesto.

- Administradora: Supervisar los estados financieros del equipo de marketing y ventas
para su correcta aprobacion.

- Ejecutivos de ventas: Brindar informacion de equipos o suministros con poca
demanda, para publicar materiales digitales en medios.

- Analista de marketing: Recopilar informacion de las marcas aliadas y ejecutivos de

ventas, para ejecutar estrategias de marketing durante todo el mes.
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3.3. Funciones desempeiiadas en BUY SCAN PERU

En mi rol como Asistente de marketing, apoy¢ y coordiné directamente con la
analista de marketing, quien planifica las proximas campanas, post y actividades que
se deben realizar durante todo el mes para el area de ventas. En este sentido, me
encargué¢ de cumplir las tareas programadas para lograr los objetivos estratégicos
planteados.

A continuacion, detallaré las funciones primordiales que desempeiidé en el
departamento de marketing:

Detalle de Funciones:

- Realizar investigacion de mercado de los competidores directos de la empresa en
distribucion de dispositivos tecnologicos incluyendo lectores industriales, impresoras
de Fotocheck y suministros tecnologicos, para recopilar informacién y tomar
decisiones sobre qué tipo de estrategias aplicar para resaltar en el mercado nacional.
Cabe recalcar, que toda informacion obtenida es presentada, supervisada y aprobada
por la jefa de marketing, para el desarrollo de planes de accion.

- Disenar y publicar material digital en las principales redes sociales. Teniendo presente
la estética, publico y tipo de contenido que se quiere dar a conocer. Cada post es
reposteado conforme al calendario de contenido, que se trabaja un mes antes, en donde
se detallan los objetivos y pilares de publicacion.

- Editar videos de contenido, los cuales, se dividen en dos tipos: anuncios y
explicativos, para dar a conocer los servicios, campanas e ingresos de nuevos equipos
al publico objetivo. El formato que mas se utiliza es MP4, estilo Reel, ya que la

mayoria, prefiere un concepto limpio, directo y didactico.
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- Analizar los KPI'S de lanzamientos de difusion y publicaciones en medios digitales,
para identificar el rendimiento y aceptacion por parte de los usuarios. Ademas, del
crecimiento en trafico a nivel organico, para, posteriormente, tomar decisiones a base
de los resultados.

3.4. Desarrollo del proyecto:

El plan de marketing, que se aplic6 durante los 2 meses, posteriores a mi ingreso
en la empresa, fue ejecutado a partir de un analisis exhaustivo a la gestion y manejo de
plataformas sociales para la comercializacion de equipos y suministros tecnologicos. El
desarrollo de la estrategia fue realizado a partir de un proyecto laboral, para definir los
objetivos de marketing y medir los resultados en las plataformas digitales. En este sentido,
la investigacion se dividid en: diagndstico, objetivo, estrategia, metodologia y
herramientas.

3.4.1. Campaia estratégica:

Propuesta estratégica de marketing para mejorar la demanda de la impresora Evolis

Primacy 2 en el dia de las madres

Diagnéstico situacional:

El nivel de ventas de la impresora Primacy 2 - marca Evolis, no alcanzo6 los
resultados esperados para el area comercial en el mes de abril, obteniendo solo $2,832 de
ingresos por la venta de 2 unidades. A comparacion del mes anterior, donde se lograron
$14,160 por la venta de 10 unidades. El precio final del equipo es de $1,416.

Es por ello que, en una reunidén comercial junto al equipo de marketing, se plante6

la idea de crear una campafia por la celebracion del “Dia de la Madre”, extendida durante
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el mes de mayo, teniendo como imagen principal a la impresora, para generar interés y

deseo de compra en los consumidores.

Tabla 4

Tabla comparativa de ventas de la impresora Primacy 2 Evolis — Marzo vs. Abril

Semana Unidades Ingresos (Marzo Unidades Ingresos
Vendidas (Marzo) USD) Vendidas (Abril)  (Abril USD)
?emana 2 $2,832 1 $1,416
semana 3 $4,248 0 $0
?emana 1 $1,416 1 $1,416
iemana 4 $5,664 0 $0
Total 10 $14,160 2 $2,832

Nota: Elaboracién propia, 2025

Objetivo:

- Generar leads potenciales con el fin de incrementar las ventas de la impresora Primacy
2 - Evolis utilizando social networks
- Disefiar contenido relevante que atraiga a clientes reales en adquirir la impresora

Primacy 2 - Evolis.

Estrategia de campana

Para la implementacion de la campafia en conmemoracion del Dia de las Madres,
se elabor6 un plan de marketing digital destinado a promover la comercializacién de la

impresora Primacy2 de Evolis. En este sentido, se consideraron los siguientes puntos:
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- Nombre de la campafia: “Imprime un Mensaje, Imprime un Momento, Imprime lo
que ella Significa.”

- Tipo de campaiia: Campaia de marketing en medios online.
Tipo de contenido: Videos dindmicos con una duraciéon menor a 1 minuto.
Resaltando mensajes significativos por el dia de la madre, aplicando el marketing
sensorial, en donde a través de emociones, se logre llegar al corazon del consumidor.

- Publico Objetivo:

La campana estd dirigido a personas que buscan agilizar e identificar a su
personal de manera rdpida y segura, con impresoras al instante.
- Elrango de edad, que nos estamos dirigiendo es de 27— 40 afios.
- Clase Social: Ay B
- Los estilos de vidas que presentan nuestro publico objetivo son: Modernas y
Sofisticadas
La caracteristica mas resaltante: Estdn dispuestos a pagar una cantidad mayor
por una impresora de calidad y con tecnologia de punta
- Resultados esperados:
- Aumento de seguidores
- Generar leads potenciales
- Aumento de las ventas en la impresora Primacy2 marca Evolis.
- Redes sociales: Facebook e Instagram

- Medicion de resultados: CRM de Excel y programa de ventas de los vendedores.

Implementacion:
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Piezas graficas

La campafia “Imprime un Mensaje, Imprime un Momento, Imprime lo que ella
significa.” Fue ejecutada en los primeros dias del mes de mayo, en donde, el trabajo se
centrd en la elaboracion de piezas gréaficas, tales como: banners, videos interactivos, post

corporativos y estructura del Mailyng.

Figura 4

Banner publicitario por el Dia de las madres

Imprime un(:/ ) /(/m(//'
Imprime un/ ) Juments
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Fuente: Elaboracién propia, 2025
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Figura 5

Banner corporativo en conmemoracion por el Dia de las madres - BUY SCAN PERU

S.R.L

Fuente: Elaboracion propia, 2025

Figura 6
Post en conmemoracion por el dia de las madres - BUY SCAN PERU S.R.L
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El anvar de una madre no se berro, deje huella en cada
Poso, en coda logro y en cade historia,

Fuente: Elaboracién propia, 2025
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Calendario de contenido

Al culminar con las piezas graficas, se prosiguid con la elaboracion del calendario
de contenido para todo el mes de mayo, en donde, se coloco la campafia como prioridad
nimero uno, destacando el objetivo de marketing, la cual era: Generar leads potenciales
con el fin de incrementar las ventas de la impresora Primacy 2 - Evolis utilizando social

networks

Figura 7
Calendario de contenido del mes de mayo - BUY SCAN PERU S.R.L
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B cacones en Publicaciones sn mayo

Fuente: Elaboracion propia a partir de la planificacion mensual del equipo de marketing

de BUY SCAN PERU SRL (2025).

Finalmente, el dia 9 de mayo se publicaron los disefios en formato de video y post
en todas las plataformas de redes sociales. Asimismo, se enviaron correos electronicos a
todos los empleados, considerados clientes leales, con el objetivo de conmemorar el dia

de las madres con la impresora Primacy 2.
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Figura 8
Publicacion en la red social Facebook - BUY SCAN PERU S.R.L

9:51 w T @
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% BuyScan
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¥ iFeliz Dia de la Madre! §
Hoy celebramos a todas las mujeres valien... Ver més

E!’(\] esetec
g)/ﬁﬁ[/:l( ______
9
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Fuente: Video interactivo de la campaia por el dia de las madres, 2025

Figura 9
Publicacion en la red social LinkedIn - BUY SCAN PERU S.R.L

, BUYSCAN PERU SRL
442 sequidores

En BuyScan sabemos que el amor de una madre deja una
huella que trasciende el tiempo.
Es un amor que gula, inspira y fortalece, mas
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-

Fuente: Post de la campana por el dia de las madres, 2025
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Figura 10
Formato de correo electronico - BUY SCAN PERU S.R.L

Fuente: Correo corporativo por el Dia de la Madre,2025

Metodologia:
Para la ejecucion de la campafia digital, se implementé la metodologia de
marketing de gestion de contenidos. Esta se centraba en generar emociones auténticas y

valor de la marca a través de publicaciones que humanicen a los compradores.

En este sentido, se desarrollaron 4 pilares de contenido en la empresa BUY SCAN

PERU, los cuales son:

- Atraer: A través de posts y videos interactivos, se presentd la impresora Primacy2 en
una fecha clave para las madres. De tal manera, que la publicacion contiene un significado

mayor en los usuarios.

- Convertir: Para conseguir leads, se coloco de manera estratégica el enlace del
WhatsApp Business y el correo de marketing, para que las personas interesadas, puedan

contactarse con los ejecutivos de ventas de manera rapida y directa.

- Vender: La campafa tiene como proposito, vender la impresora, teniendo como

imagen principal, una madre de familia. Por ende, se busca llegar al corazon del
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comprador, por medio de una campafia, con mucho significado maternal y qué mejor
que llevar la foto de mama, impresa en un fotocheck. Es ahi, donde resalta el mensaje
final: “Imprime un Mensaje, Imprime un Momento, Imprime lo que ella significa.”

- Encantar: Se espera que la relacion con el cliente final no termine solo en la compra
de la impresora, sino en fidelizarlo y serle participe en los beneficios corporativos
exclusivos de la marca.

De tal manera, que la campaia recay6 en gran medida en el contenido de redes,
en donde se busco captar la atencién de nuevos usuarios para aumentar el engagement,

trafico en buscadores y leads potenciales.

herramientas utilizadas

Para la ejecucion de la campaiia, se utilizaron, principalmente, herramientas de
disefio, edicion y métricas incluidas en las redes sociales.

En este caso:

- Canvas Pro: Disefios de piezas graficas y anuncios de la impresora Primacy?2

- CapCut: Edicion de los videos cortos, estilo reel de la impresora Primacy2

- Métricas de Redes: El analisis de la campafia se realizo en la plataforma Meta Ads
(Facebook, Instagram y LinkedIn). En donde se visualizaron, interacciones,
comentarios y engagement por parte de los usuarios.

Durante todo el proceso de la campafia, el rol que desempené fue identificar
clientes claves y requerimientos de empresas B2B, en donde solicitaban impresoras para
el area de logistica y retails.

Por ende, en coordinaciéon con los ejecutivos de ventas, se enviaban correos

electronicos, los cuales contenian: carta de presentacion, catdlogo y banner de la

55



Plan de marketing digital para incrementar la venta de equipos y suministros tecnologicos en BUY SCAN PERU
SRL, ANO 2025

impresora Primacy 2. Asimismo, se disefiaban historias en Instagram con el fin de captar
el interés de los usuarios sobre los beneficios del equipo en las industrias.

La recaudacion de datos permitio agrandar la cartera de clientes de la empresa,
logrando establecer un contacto directo con los jefes de compras y logistica para el cierre
de ventas.

El resultado final fue la venta de cuatro impresoras Primacy 2, con un total de
ingresos de $7,080, dirigidos a los sectores de educacion y logistica. Ademas, se registrd
un aumento en la participacion en medios online. Se concluy6 que la campafia por el Dia
de la Madre fue un éxito, gracias al uso Optimo de los canales digitales, al contenido de

valor y al impacto del mensaje en los consumidores.

Tabla 5

Tabla comparativa de ventas de la impresora Primacy 2 Evolis — Abril vs. Mayo

Unidades Ingresos Unidades  Ingresos Unidades Ingresos
Semana  Vendidas (Marzo Vendidas (Abril  Vendidas (Mayo

(Marzo) USD) (Abril) USD) (Mayo) USD)
?emana 2 $2,832 1 $1,416 0 $1416
semana 3 $4,248 0 $0 0 $0
?emana 1 $1,416 1 $1,416 2 $2.832
iemana 4 $5,664 0 $0 2 52832
Total 10 $14,160 2 $2,832 4 $7,080

Nota: Elaboracion propia, 2025

ROI de marketing de la campaiia

Los resultados obtenidos de la campafia “Imprime un Mensaje, Imprime un

Momento, Imprime lo que ella Significa” en la red social LinkedIn, evidenciaron una
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rentabilidad positiva y efectiva, en concordancia con los leads obtenidos, participacion de

marca y retorno sobre la inversion.

En este contexto, se logréo un ROI del 320% lo que indica que la inversion inicial
de S/200 resulto en una rentabilidad de $7.080 en la venta de impresoras de fotocheck y

lectores industriales.

De esta manera, los indicadores demostraron resultados dptimos y la importancia
de invertir en campanas digitales mediante una planificacion estratégica, buyer persona 'y

mercados potenciales.

Tabla 6
Analisis del ROI de la camparia del Dia de la Madre

Imprime un Mensaje, Imprime un

Campana
Momento, Imprime lo que ella Significa

Inversion (S/.) S/ 200.00
Leads obtenidos S/ 56.00
Valor estimado por lead (S/.) S/ 15.00
Ingreso estimado S/ 840.00
ROI (%) 320%
Costo por lead S/ 3.57

Nota: Elaboracion propia a partir del analisis de inversion de la campafia (2025).

La participacion en la ejecucion de esta campafia me ha brindado la oportunidad
de desarrollar habilidades, conocimientos y colaboracion activa en equipo en respecto al
area de marketing. El liderazgo y la responsabilidad en la investigacién han ejercido un
impacto positivo en mi formacion profesional, dado que he aplicado todas las

competencias y casos practicos.

57



Plan de marketing digital para incrementar la venta de equipos y suministros tecnologicos en BUY SCAN PERU
SRL, ANO 2025

Adicionalmente, he identificado los factores tanto positivos como negativos

durante la fase de desarrollo de los objetivos para prevenir perdidas costosas.

A través del resultado positivo de esta campana, el equipo de ventas y marketing
han fortalecido sus acuerdos comerciales y digitales, gracias a la intervencion de una

profesional de mercadotecnia.

Analisis de resultados: antes y después del proyecto

Antes de llevar en marcha el plan de marketing digital, la compaiiia BUY SCAN
PERU SRL, enfrentaba una presencia digital inestable y poco rentable. Las publicaciones
en redes sociales tenian un enfoque netamente comercial, orientado a ventas directas, sin

considerar la generacion de valor ni la conexion con su audiencia.

Esta situacion originaba bajos niveles de interaccion, escasa frecuencia de
publicaciones y una acumulacion considerable de stock de impresoras y escaner de
cddigos de barras, producto de un débil interés de adquisicion por los usuarios. A raiz de
esta problematica, se disefid una estrategia que abarcaba: Canales de comunicacion, Tipo

de contenido e impacto que tienen en los consumidores.

En primer lugar, la difusion de contenido relevante y comercial no llegaba a captar
a la audiencia dado que, los canales de comunicacion no contaban con un proposito claro.
Por ejemplo, los posts de descuento o anuncios de nuevos equipos solo eran
promocionados en stories de Instagram y WhatsApp Business de los propios vendedores.
Captando solo una parte de los usuarios, dejando a posibles compradores fuera de la

estrategia.
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Por lo que, en coordinacion con la analista de marketing y area comercial. Se
optimizaron las redes sociales y el correo electronico, a partir del tipo de mensaje,
contenido y perfil del cliente. Todo este proceso tuvo como resultado, que los contenidos
digitales, se logre aumentar las vistas, leads y presencia de marca, de manera que, la
mensajeria del correo corporativo se llené de requerimientos, cotizaciones y mensajes

positivos hacia los escaneres de cddigos e impresoras de fotocheck.

En relacion con lo anterior, a la empresa se le dificultaba construir una identidad
real y de valor en las redes sociales, a raiz de la falta de material en sus espacios digitales,

lo que no generaba interés, impacto y captacion de clientes claves.

En particular, la mayoria de sus publicaciones tenian un tono comercial y una
estética poco atractiva para la audiencia. Su identidad de marca no se llegaba a apreciar

en sus productos.

Por tal motivo, se planificé un calendario de redes en donde, los tipos de
contenidos se dividieron en videos, carruseles, banners y post, de acuerdo con las

caracteristicas de cada red y publico objetivo.

El resultado final fue instruir a la audiencia sobre las impresoras y codigos de
barras en las industrias comerciales, asi como su influencia en la optimizacion de tareas
y resultados en un breve periodo de tiempo. Asimismo, se utilizaron titulos de gancho
para generar interés en cuanto a videos y posts, con la finalidad de retener su tiempo en
el contenido e interés por la marca. Se evidencid que los reels y unboxing de lectores
industriales, son los que tienen mayor nimero de reproduccion de vistas entre el publico

que trabaja en sectores mineros y retailers.
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Finalmente, los resultados obtenidos por la campafia, en conmemoracion por el
dia de las madres, respondieron a los objetivos planteados de marketing. Es decir, la
publicidad, estimuld las emociones y provoco el comportamiento de compra del publico
objetivo en la impresora Primacy 2, produciendo un aumento significativo en las ventas

y ejecucion de proximas campanas para otros tipos de producto, replicando la estrategia.

Por lo que, el impacto de la campafia en las personas result6 favorable, gracias a
la intervencion de factores, tales como: tipo de contenido publicitario, canal de
comunicacion y buyer persona. La combinacion de estas variables permitié ampliar una
vision mas clara sobre el impacto de implementar un enfoque digital de marketing en las

redes sociales y los beneficios para las empresas.

Aplicado en Buy Scan, su nivel de interacciones, presencia y valor de marca les
facilité la migracion a sectores nunca antes explorados, y la creacion de una nueva base

de clientes potenciales.

Consideraciones éticas:

La presente investigacion, respecto al uso de datos, informacion confidencial y
normativa de la empresa, se utilizd6 de manera responsable, salvaguardando los aspectos
¢ticos y morales, dictados durante el desarrollo del trabajo de suficiencia profesional. En
este sentido, me comprometi a manejar los reportes, disefios y base de datos,

exclusivamente para acceder al titulo de licenciada en administracion y marketing.

Asimismo, la implementacion del plan de marketing digital se llevo a cabo bajo

una politica de privacidad y transparencia en los contenidos divulgados en las plataformas
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digitales, con el propdsito de generar confianza y seguridad en los consumidores y en la

marca aliada Evolis.

Sintesis de la experiencia profesional

Para culminar, el plan de marketing digital, disefiado para las plataformas digitales
de la compaiiia, logré resultados favorables para el incremento de ventas en la impresora

Primacy 2 como presencia en plataformas.

Este proyecto reflejo el trabajo en equipo y aplicacion de conocimientos en el area
digital, permitiendo desarrollar habilidades creativas y pensamiento critico de una

profesional de marketing, fortaleciendo su autonomia y perfil profesional.

Entre las funciones que desempeié en esta campana fueron: disefio visual de
piezas graficas, redaccion de contenido digital, edicién de videos cortos y prospecto de

clientes en la red LinkedIn.

Los logros obtenidos en el departamento de marketing y ventas evidenciaron los
aportes de profesionales y experiencia laboral, en el campo de distribucion de equipos y
suministros tecnoldgicos. Por lo que, este hito en la empresa permite establecer metas y
objetivos a corto plazo, que una profesional de mercadotecnia estd dispuesta a asumir en

el campo digital y comercial.
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CAPITULO IV. RESULTADOS

4.1 Presentacion de datos recolectados (antes y después)

Con la finalidad de dimensionar el impacto del plan de marketing digital
implementado en BUY SCAN PERU S.R.L., se recopilaron datos cruciales del antes y
después de la campaia digital “Imprime un Mensaje, Imprime un Momento, Imprime lo
que ella Significa”, direccionada en la promocion de la impresora Primacy 2 — Evolis.

Los indicadores seleccionados son:

- Nivel de satisfaccion del cliente (CSAT)

- Nivel de recomendacion del cliente (NPS)
- Tasa de respuesta a consultas

- Nuamero de reclamos

- Retencion de clientes corporativos

Tabla 7

Indicadores de experiencia del cliente antes y después de la camparia de marketing

digital
Indicador Antes de la campafia Jespués de la campaiia
CSAT (escala 1-5) 3.2 4.6
NPS (escala -100 a 100) 15 48
Tiempo promedio de respuesta 180 45
(minutos)
Numero de reclamos al mes 9 2
Tasa de retencion (%) 83% 96%

Nota: Elaboracién propia a partir de los indicadores de experiencia del cliente antes y

(2025).
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Tabla 8

Comparacion del Nivel de satisfaccion del Cliente (CSAT) por Dimensiones
SERVQUAL - antes y después de la intervencion

Dimension SERVQUAL CSAT Antes CSAT Después
Fiabilidad 3 4.5

Empatia 3.1 4.7

Tangibles 3.2 4.6

Capacidad de respuesta 33 4.7

Seguridad 34 4.5
Nota: Elaboracion propia a partir de los indicadores del CSAT en la campatfia por el Dia
de la Madre (2025).

Figura 11

Comparacion del nivel de satisfaccion del cliente (CSAT) por dimensiones SERVQUAL

de la campariia de marketing digital

Comparacion del Nivel de Satisfaccion del Cliente (CSAT) por
Dimensiones SERVQUAL
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Fuente: Elaboracion propia (2025).
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4.2 Analisis de resultados

Los resultados alcanzados durante la implementacion de la campafia por el dia de
las madres proyectaron una gestion eficiente de marketing en linea, en las plataformas

principales de la compaiiia.

Indicador CSAT:

El Customer Satisfaction Score, obtenido al finalizar la campaia, fue de 4.6.
Esto indica que el usuario final que adquiri6 la Primacy?2 -Evolis, califico el servicio como
“Muy satisfecho”. Esto se debe a que el rango, se ubica entre los 5 primeros lugares, en
comparacion con el 3.2 previo a su implementacion.

En consecuencia, el funnel de ventas, empleado por BUY SCAN, facilito la
visualizacion de la calidad del contenido online en las plataformas de Instagram y
Facebook, mediante la utilizacion de reels y post interactivos. Ademas, la atencion
personalizada, que los ejecutivos de ventas proporcionaron a los nuevos clientes, acerca
de las ventajas y beneficios de la impresora, permitieron que el proceso funcione como

un mecanismo para transformar a los prospectos en clientes leales.

Indicador NPS:

El Net Promoter Score, obtenido en funcion de la experiencia del usuario en la
adquisicion de la impresora Primacy 2 — Evolis fue de 48. Esto indica una alta
probabilidad de que lo recomiende a otros compradores que no estén familiarizados con

la compaiiia, y, por ende, se conviertan en clientes.
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Ademas, este resultado, se clasifica en el grupo de “clientes leales”, siendo el tipo
de “Consumidor”. Esto implica que los individuos estdn plenamente satisfechos con su

impresora y estan dispuestos a comprar otros productos del catalogo de BUY SCAN.

Tiempo Promedio de respuestas:

El TPR en los canales digitales, como los tradicionales de BUY SCAN, oscil6
entre 180 a 45 minutos. Esto sugiere que el tiempo en el que un cliente envia un
requerimiento o mensaje de una marca especifica de impresora o scanner, es eficaz.

Este resultado es atribuible a la implementacion de herramientas como WhatsApp
Business, chat bots en la pagina web y llamadas por teléfono. Esto evidencia una

resolucion en la primera interaccion con el cliente, impulsada por la atencion eficiente.

Numero de reclamos al mes:

La cantidad de reclamaciones por atencion ha experimentado una disminucién del
9 al 2, lo que sugiere que el servicio al cliente estd promoviendo un trato mas humano y
auténtico con los consumidores, en aspectos como la espera en las oficinas, entrega del
producto, despacho de los requerimientos y compra de marcas.

Disponer tnicamente de 2 reclamos, indican que las acciones como: Establecer
una programacion de entregas a partir de un sistema logistico o monitorear el estado de
las cotizaciones en tiempo real por parte del equipo de ventas, promueven la lealtad de

los consumidores y, por ende, alcanzar las metas comerciales y el nivel de satisfaccion.

Tasa de retencion (%)

Se observo un aumento significativo tras la implementacion del plan de marketing

digital. Previo a la campaiia, la empresa exhibia una retencion del 83%, mientras que, tras
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su ejecucion, esta cifra ascendio al 96%. Esto sefiala que la cartera de clientes ha adquirido
nuevos tipos de compradores, en este caso, la impresora Primacy 2, consigui6 persuadir
a la audiencia a su compra.

Como consecuencia, se implementara esta misma tactica en otros equipos para

que se genere rentabilidad y valor para la compania BUY SCAN.

Dimensiones SERVQUAL:

Los resultados derivados de las 5 dimensiones del modelo SERVQUAL, en lo que

respecta al plan de marketing digital; son los siguientes:

- Dimension Seguridad: Incremento de 3.4 a 4.5, evidenciando, la transparencia y el
esfuerzo de la compaiiia en cuanto a la impresora y la garantia que ofrecen, en caso
de que ocurra fallos o errores en el sistema software.

- Dimension capacidad de respuesta: Se observo un aumento de 3.3 a 4.7, lo que
indica una comunicacion eficaz y directa del equipo de ventas para resolver dudas,
consultas o inquietudes de los nuevos clientes sobre la impresora Primacy 2.

- Dimension Tangibles: Aumento de 3.2 a 4.6, lo cual indica una percepcion mas
favorable con relacion al servicio técnico, atencion, productos e imagen corporativa
de BUY SCAN en comparacion con sus competidores.

- Dimension Empatia: Se observé un incremento de 3.1 a 4.7, reflejando la accion de
respuesta y soporte en las dificultades de los clientes con respecto a los productos de
la marca.

- Dimension Fiabilidad: Incremento de 3.0 a 4.5, lo que evidencia el compromiso y

labor de BUY SCAN con su publico y sectores en los que desean segmentar y
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proporcionar soluciones tecnoldgicas basadas en scanner industriales € impresoras de

etiquetas.

En conjunto, los hallazgos demuestran, que las medidas tomadas por el
departamento de marketing impactaron en calidad del servicio y las expectativas del
cliente que adquirieron las impresoras, lectores o suministros tecnoldgicos. Asi como
también, se demostrd que la teoria de Kotler en relacion con la calidad de contenido en
linea y los medios de comunicacion resultaron siendo beneficiosas para que Buy Scan

destaque en el mercado B2B.

4.3 Impacto en la retencion de cuentas

La tasa de retencion de cuentas, obtenida a partir de la ejecucion del plan de
marketing, fue de 17.9%, lo que evidencia un aumento significativo posterior a la

implementacion de la campafia por el Dia de la Madre.

Entre los aspectos clave de estos datos, tenemos:

- Clientes activos: Aumento de 56 a 66, lo que refleja la captacion de nuevos tipos de
consumidores gracias a los beneficios de la impresora Primacy 2 en sectores

industriales.

- Clientes nuevos: Se observo un incremento de 9 a 12 prospectos, quienes comparten
caracteristicas similares y estan dispuestos a adquirir impresoras, escaneres y

suministros para sus procesos operativos.

- Clientes que no renovaron: Contar con solo un cliente que no renové es un punto

favorable para la empresa, debido al trabajo realizado en los servicios de atencion.
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En efecto, los datos obtenidos sefialan un buen aporte del plan de marketing en la
compaiia Buy Scan, que supo identificar oportunidades y areas de mejora para establecer

estrategias enfocadas en la retencion, ventas y experiencia del cliente.

Tabla 9

Comparacion de cuentas activas antes y después del proyecto

Periodo Clientes activos  Clientes nuevos Clientes que no renovaron
Abril 2025 56 9 2
Mayo 2025 66 12 1

Nota: Elaboracion propia (2025).

Asimismo, se recolectaron comentarios positivos de los usuarios a lo largo de la
campafia, los cuales nos sirven como feedback para seguir mejorando y desarrollar

acciones en beneficio del servicio de Buy Scan.

Entre los comentarios mas destacados, tenemos:

“La atencion, puntualidad con las entregas, servicio al cliente, su asesoria, todo

al 100%. Muy satisfecho me siento con BUY SCAN.” — comentario en pagina web

“Atencion rapida y especializada. Lo recomiendo.” — comentario en pagina web

“;Muy buena asesoria!”’ — comentario en pagina web

Este tipo de mensajes nos permite evaluar la experiencia del usuario respecto al
servicio que BUY SCAN estd ofreciendo, asi como identificar qué herramientas estan

funcionando en los procesos.
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El valor mas resaltante entre los clientes es la atencidon y asesoria brindada por el
equipo de ventas, lo cual refleja su experiencia en el customer journey y relaciones

publicas.

4.4 Evaluacion de competencias profesionales aplicadas

Durante el desarrollo del proyecto, implementé una serie de habilidades y
competencias que fortalecieron mi perfil profesional en mi rol de asistente de marketing

en la empresa Buy Scan.

Capacidad analitica:

Identifiqué factores internos relacionados con las plataformas digitales de la
compaiiia, donde las métricas KPI, SCAT y NPS permitieron detectar oportunidades de
mejora en los procesos de atencion y servicio al cliente. Esto facilité que las proximas
campafias a ejecutar tengan una base clara en el plan de marketing, desde la identificacién

del problema, segmento, necesidad, plataforma y medios de comunicacion.

Gestion de relaciones comerciales:

Programé capacitaciones para los ejecutivos de ventas con la finalidad de alinear
objetivos comerciales y de marketing, buscando ofrecer un servicio de primer nivel en
fidelizacion y resolucion de consultas en redes sociales como Facebook e Instagram. Ser
la encargada de dirigir a un equipo amplio y con experiencia en ventas fortalecié mi

networking y gener6 espacios de benchmarking.
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Proactividad en el diseiio de soluciones:

Diseni¢ e implementé un kit de marca respetando la identidad visual de BUY
SCAN. Este proceso fortalecié su presencia frente a la competencia, ya que, a través de
colores como el amarillo y el blanco, los clientes asociaban facilmente a la compaiiia.

Esto me permitio:
- Elaborar flyers, banners y publicaciones para redes sociales.
- Desarrollar y programar un content calendar.
- Ejecutar campafias de marketing con objetivos claros y realistas.
Etica profesional:

Gestioné de forma responsable la base de datos proporcionada por la compaiiia,
teniendo en cuenta la Ley N.° 29733 — Ley de Proteccion de Datos Personales y la Ley
N.? 28874 — Ley que regula la publicidad estatal, respetando toda la informacion sin
alteraciones ni propaganda que distorsioné el nombre de la empresa. Todo se realizé bajo
la autorizacion de la gerente general, quien se encargaba de verificar que los documentos

fueran veridicos.

El impacto de esta experiencia y las competencias desarrolladas durante el
proyecto fue positivo, ya que me permitid poner en practica conceptos y teorias de
grandes referentes del marketing. Ademas, trabajé bajo contextos comerciales y enfoques

de comportamiento del consumidor.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusion General

La estrategia de marketing implementada para la compania BUY SCAN tuvo un
impacto significativo importante en la gestion de ventas y marketing, al fomentar
estrategias de comunicacion y atencion al cliente, tales como: atencidon personalizada,
campafas por emailing y WhatsApp Business, asi como analisis del nivel de compras. La
repercusion alcanzada consistio en la adquisicion de prospectos, la consolidacion de una
imagen en las plataformas online y la captacion de nuevos segmentos del sector. La
campana de la impresora Primacy 2 sirvié como prueba de la conexion entre las fuerzas
de ambas areas. En este sentido, el viaje del cliente inicio desde la atraccion (marketing
de contenidos) hasta la fidelizacion (venta exitosa).

Conclusiones de los objetivos establecidas en el proyecto.

1. Las campaiias de marketing digital
Las campafias digitales a través de los canales de emailing y WhatsApp Business tuvieron
un impacto positivo en la captacion de la atencion de los usuarios, gracias a la rapidez en
los mensajes y en la cotizacion por parte del equipo de ventas. Por ello, se recomienda
aplicar este método en campanas futuras mediante el uso de mensajeria masiva.

2. Canales de comunicacion
El andlisis del comportamiento y tipo de consumidor facilitdé la elaboracion de
capacitaciones, sesiones y espacios de networking para incentivar y hacer crecer la
comunidad de clientes interesados o que buscan implementar soluciones tecnoldgicas en
sus empresas con escaneres € impresoras de etiquetas de BUY SCAN. Todo este proyecto
se lleva a cabo mediante la intervencion de las fuerzas internas de operaciones, logistica

y comercial, con el objetivo de atraer al cliente ideal.
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3. Tipo de contenido digital
La aplicacion de la herramienta FODA permiti6 identificar los tipos de contenido y las
habilidades comerciales del equipo de BUY SCAN, las cuales fueron utilizadas como una
ventaja competitiva. El resultado de estos datos sirvio para desarrollar un plan comercial
enfocado en capacitar a los trabajadores sobre el uso de herramientas online para realizar
tareas con mayor eficiencia y prospectar clientes B2B, tales como LinkedIn, reels tipo
testimonio y flyers informativos.

4. Customer Satisfaction Score en BUY SCAN PERU
La aplicacion del Customer Satisfaction Score para medir y analizar el servicio de
atencion al cliente, identifico las brechas criticas que conllevan la compra final de los
productos de BUY SCAN. Las personas prefieren una atencion personalizada, con
informacion resumida y veridica sobre las ventajas, ya sea un escdner industrial o
impresora. Asi pues, la puesta en marcha de encuestas por medio (CSAT) facilitara el
logro del ticket promedio de ventas y resultados positivos en la interaccion con la cartera
de clientes B2B.

5. Experiencia profesional como asistente de marketing
Durante la experiencia profesional, se evidencio6 la importancia de la herramienta CRM
para la gestion de ventas, marketing y comunicacion entre los departamentos de BUY
SCAN, gracias a la transparencia en el nivel del funnel de ventas y como la inversién en
marketing ha contribuido a la atraccion de clientes, para luego concretar una venta
exitosa. En particular, el andlisis cuantitativo permitid mostrar un panorama real de la
gestion interna, facilitando la toma de decisiones y el respaldo en el uso de herramientas

online.
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6. La tasa de retencion lograda por la campaiia
El trabajo realizado por todos los departamentos de BUY SCAN fue trascendental para
mejorar la calidad y atencion a los clientes interesados en los equipos de la marca, donde
el Customer Journey tenia como objetivo acompafiar al consumidor incluso después del
postservicio. Esta estrategia tuvo como resultado una tasa de retencion del 96%, cifra
obtenida a partir de la campaiia publicitaria de la impresora Primacy 2 — Evolis durante
el segundo trimestre del afio.

7. El comportamiento del usuario de BUY SCAN PERU
El analisis del comportamiento y tipo de consumidor facilito la elaboracion de
capacitaciones, sesiones y espacios de networking para incentivar y hacer crecer la
comunidad de clientes interesados o que buscan implementar soluciones tecnologicas en
sus empresas con escaneres e impresoras de etiquetas de BUY SCAN. Todo este proyecto
se lleva a cabo mediante la intervencion de las fuerzas internas de operaciones, logistica

y comercial, con el objetivo de atraer al cliente ideal.
Recomendaciones

1. Serecomienda a la empresa BUY SCAN realizar la medicion periodica del indicador
CSAT como parte de la gestion de seguimiento al cliente, basdndose en los datos
obtenidos sobre atencion, tiempo de entrega, resolucion de dudas y comunicacion,
con el fin de establecer estrategias a corto y mediano plazo. La herramienta debe
aplicarse trimestralmente y evaluarse en funcion de los objetivos comerciales y de

marketing.
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2. Desarrollar un cronograma de actividades enfocado en educar e instruir al equipo
comercial y de marketing para disefiar estrategias que mejoren el customer journey
del usuario de BUY SCAN. Estos talleres deben incluir temas sobre IA aplicada a
plataformas online, cierres de ventas y servicio al cliente por WhatsApp Business, con
el objetivo de conectar con el buyer persona.

3. A partir de los datos obtenidos en el FODA, se recomienda a la compafiia BUY SCAN
invertir en plataformas que impulsen los canales online con el propdsito de generar
leads e interés en nuevos publicos. Los recursos propuestos son: estrategias SEO,
contratacion de una agencia de marketing y asignacion de presupuesto para campafias
en redes sociales. De esta manera, serd mas facil llegar al cliente y posicionarse en el
top of mind frente a la competencia.

4. Elaborar un briefing para iniciar campafias en las redes de BUY SCAN con el objetivo
de evaluar el potencial efecto del anuncio en los usuarios y qué elementos hay que
destacar del proyecto. Para robustecer las plataformas, incrementar el nivel de ventas
y establecer contacto con el prospecto potencial. También, que el documento se revise
por las autoridades y departamentos tales como: marketing, ventas y administracion,
para recolectar feedback, ajustes y un equipo involucrado en los objetivos de la
organizacion.

5. Monitorear el content calendar de marketing para analizar el engagement de los
contenidos en los clientes. Ademads, se sugiere que el equipo comercial aporte ideas y
estrategias de precios para impulsar la venta de escaneres e impresoras de fotocheck.
De esta manera, la fuerza conjunta de ambas areas permitird lograr resultados a corto

plazo.
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6. Revisar la plataforma de LinkedIn con el proposito de establecer conexiones con
perfiles de directores de logistica, tecnologia y recursos humanos, con el fin de
obtener citas estratégicas para presentar los equipos de BUY SCAN y dar a conocer
los beneficios en las industrias. De esta manera, la compafia se convertira en

distribuidores oficiales de tecnologia a escala nacional
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ANEXOS

ANEXO N° 1. Equipo BUY SCAN PERU SRL

Nota: Elaboracion propia (2025)

ANEXO N° 2. Presupuesto de la campaiia en la red LinkedIn

= ~
& Grupos de campaiias 2 en total

.

B Campafias  1entotal B Anuncios 1entotal

( Grafico de rendimiento) < Informacion detallada profesional > ( Exportar j

[ Q Busca por nombre o ID

Filtros(1) ¥ Columnas: Rendimiento ¥ Desglose ¥ Intervalo de tiempo: 24/4/2025 - 23/5/2025 v Comparar:

U

Nombre del grupo de campafas

2 grupos de campaiia

New Campaign Group
ID: 742969144

BuyScan — Lectores de Codigos de Barras
ID: 742987394 - Conversiones en el sitio web

Gasto O Impresiones Clics C CTR medio T Puia C CPM medio !
199,65 PEN 37.044 239 0,65 % - 5,39 PEN
199,65 PEN 37.044 239 0,65 % - 539 PEN

Nota: Elaboracion propia (2025)
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ANEXO N° 3. Presupuesto de la campaiia Primacy 2 — Evolis

CAMPANA POR SOCIAL MEDIA: PRIMACY 2

Rendimiento ©

[l Dpatos proporcionados: s
$/84,39 gastados en 9 dias
* Inversion: $23
Costo por: Cliente potencial
Y
o Fasdi ganeradies 66 Clentes potenciales de Meta 0 68 Somoe /1,24
* Ventas cerradas: 1 venta de $897
Reproducciones 0 ~ (A=e 6.138
Actividad
oterac oo
SN
[}
I=
F001.0015249 0ADB204 SYCPUBLCDADSAC D _VOo1S 3730 80680 1 QRIO0LO00IRT 1 Contads
7001.001€362 05082024 DSTRBUDORES AUTORZADOS TECHOLOGECD VUO1E 37480 STE21  0T001.0001628 1 Checue Dleris
Detalle deIafactura I 0170010015249
Goop [ Descrocia Carssos w Prece
TRTUORTRE VoU WPRESORAS CARIET ZES, BASA WPRESON A UNA CARA FTERFACE US8 WELUVE e e o500
ReronzaAL evou REBON PCARNET § PANEL COLOR RBBON - YIICKO 200 PBON 100000 N0 Gratis
e 0000 ZBRA  SUMNSTROS MPRESORAS CARIET PAGUETE DE PVC DE (BON) 100000 Gratia

Nota: Elaboracion propia (2025)
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