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INTRODUCCION

En la actualidad, la transformacién digital ha revolucionado la manera en que las
empresas interacttan con sus clientes, optimizan sus procesos y fortalecen su
competitividad en sectores como el de la seguridad privada, donde la confianza y la
profesionalidad son factores clave para la captacién de clientes, la implementaciéon de
estrategias de marketing digital se ha convertido en una herramienta esencial para mejorar

el posicionamiento en el mercado.

El avance de la tecnologia y el acceso masivo a internet han cambiado el
comportamiento de los consumidores, quienes ahora buscan informaciéon, comparan
opciones y toman decisiones de compra a través de plataformas digitales, en El Salvador
en la region de San Miguel, muchas empresas de seguridad privada han operado
tradicionalmente mediante estrategias convencionales de captacién de clientes, como la
publicidad boca a boca, el volanteo y el contacto directo sin embargo con el auge de las
plataformas digitales y la creciente demanda de servicios personalizados, estas compaiias
enfrentan el reto de adaptarse a nuevas dinamicas de mercado en redes sociales como
Facebook, Instagram, Linkedin y WhatsApp han dejado de ser solo medios de
comunicacion para convertirse en herramientas estratégicas de marketing, permitiendo a

las empresas conectar de manera mas efectiva con clientes potenciales.

Este estudio analiza como la implementacion de estrategias de marketing digital
puede impactar la captacion de clientes y fortalecer la competitividad de las empresas de
seguridad privada en San Miguel, se examinaran aspectos clave como la publicidad
segmentada, el marketing de contenidos y la atencién al cliente a través de plataformas
digitales, se abordara el papel del analisis de datos en la toma de decisiones estratégicas,
permitiendo a las empresas identificar las necesidades del mercado, medir el impacto de
sus campafas y optimizar sus esfuerzos de marketing e identificando las principales
barreras que han impedido la adopcién de estas estrategias y se exploraran soluciones

viables para facilitar la transicion digital en el sector.

La digitalizacion no solo implica un cambio en la forma de atraer clientes, sino
también una optimizacion en la gestion interna de las empresas, el uso de herramientas
digitales permite mejorar la eficiencia operativa, personalizar los servicios y generar mayor
confianza en el mercado tecnologias como la automatizacion de procesos, los sistemas de

gestion de clientes (CRM) y las plataformas de monitoreo en tiempo real pueden contribuir

Vil



a una mejor organizacion interna y a la prestacion de servicios mas eficaces y adaptados a

las necesidades de los consumidores modernos.

A través de un enfoque mixto, esta investigacion recogera las perspectivas de
directivos y clientes potenciales para comprender como las estrategias digitales pueden ser

implementadas de manera efectiva en el contexto local.

Se evaluaran casos de éxito en la regidon y se compararan con experiencias
internacionales para identificar mejores practicas que puedan ser replicadas en el sector de

la seguridad privada en San Miguel.

Este estudio busca proporcionar una guia practica para que las empresas de
seguridad privada en San Miguel puedan aprovechar el marketing digital no solo para captar
clientes, sino también para consolidar su presencia en un mercado cada vez mas
competitivo y digitalizado integrando estrategias digitales bien estructuradas que permitan
a estas empresas fortalecer su imagen, mejorar su rentabilidad y ofrecer un servicio mas

confiable y accesible a sus clientes.



CAPITULO I: PROBLEMA DE INVESTIGACION
1.1. SITUACION PROBLEMATICA

La industria de los servicios privados de seguridad en El Salvador ha evolucionado
significativamente desde su surgimiento en la década de los 70, impulsada inicialmente por
la creciente violencia politica y social (Martinez, 2021, pag. 7). Alo largo de los anos, estas
empresas han diversificado su oferta de servicios, incorporando soluciones como vigilancia
presencial, monitoreo remoto y sistemas avanzados de seguridad electrénica. Sin embargo,
pese a estos avances en la prestacion de servicios, muchas de estas empresas continian
utilizando estrategias tradicionales para la captacion de clientes, lo que las coloca en una

posicién vulnerable frente a un mercado cada vez mas digitalizado.

En los ultimos afos, ElI Salvador ha experimentado un notable avance en la
modernizacion tecnoldgica, con un aumento en la penetracion de internet y el uso masivo
de redes sociales. Segun datos de la Superintendencia General de Electricidad y
Telecomunicaciones (SIGET), mas del 70% de la poblacion salvadorefia tiene acceso a
internet, y el uso de plataformas digitales se ha convertido en una parte fundamental del
comportamiento del consumidor. En este contexto, las estrategias de marketing digital han
pasado de ser una opcién para convertirse en una necesidad para las empresas que buscan

fortalecer su competitividad y captar nuevos clientes.

Los desafios del marketing digital en empresas de seguridad privada a diferencia de
otras industrias, el sector de seguridad privada enfrenta retos especificos en la
implementacién del marketing digital. La captacion de clientes en este rubro no solo
depende de la visibilidad en linea, sino también de la construccion de una imagen de
confianza, profesionalismo y solidez empresarial. Sin embargo, muchas empresas de
seguridad privada en San Miguel carecen de estrategias digitales eficientes, lo que limita

su capacidad para atraer nuevos clientes y adaptarse a las tendencias del mercado.

Uno de los problemas mas evidentes es la falta de una presencia efectiva en redes
sociales y plataformas digitales especializadas. Actualmente, plataformas como Facebook,
Instagram, LinkedIn y WhatsApp Business juegan un papel clave en la interaccién con
clientes, permitiendo a las empresas no solo promocionar sus servicios, sino también
generar confianza a través de contenido informativo y testimonial de clientes satisfechos.

Sin embargo, muchas empresas de seguridad en San Miguel no han desarrollado



estrategias de contenido adecuadas, lo que reduce su capacidad para posicionarse en el

mercado.

Por otro lado, la publicidad segmentada en redes sociales es una herramienta
subutilizada por las empresas de seguridad privada en la regién. A diferencia de los
métodos tradicionales de publicidad, como volantes o anuncios en radio, las campafias
digitales en Facebook, Google y LinkedIn permiten llegar a audiencias especificas en
funcidn de su ubicacion, intereses y necesidades de seguridad. Empresas internacionales
como Prosegur han logrado aumentar significativamente su cartera de clientes mediante
estrategias de retargeting y segmentacién basada en datos demograficos, mientras que en

San Miguel muchas compafiias aun dependen del boca a boca y referencias personales.

Otro aspecto crucial en la transformacién digital de las empresas de seguridad es la
integracién de sistemas de monitoreo y tecnologia aplicada al marketing. Mas alla de ser
una herramienta operativa, los sistemas de monitoreo en tiempo real pueden utilizarse
como un diferencial clave en la estrategia de captacion de clientes. Empresas como
Securitas han implementado transmisiones en vivo a través de Facebook Live y YouTube,
donde demuestran el funcionamiento de sus sistemas de video vigilancia y control de
acceso, generando confianza en sus clientes potenciales. Sin embargo, en San Miguel,
pocas empresas han explorado este tipo de estrategias, desaprovechando una oportunidad

clave para diferenciarse en el mercado.

A pesar de las ventajas evidentes del marketing digital, muchas empresas de
seguridad privada en San Miguel enfrentan barreras significativas para su implementacion.

Entre las principales limitantes se encuentran:

1. Falta de conocimiento y capacitacion en marketing digital: La mayoria de estas
empresas no cuenta con personal especializado en estrategias digitales, lo que dificulta

la creacion y gestion de campanas en redes sociales, SEO o publicidad pagada.

2. Resistencia cultural al cambio: La seguridad privada ha sido historicamente un sector
conservador, donde muchas empresas aun dependen de métodos tradicionales de

captacioén de clientes, como referencias personales y contactos directos.

3. Percepcion errénea sobre la inversion en marketing digital: Existe la creencia de
que la digitalizacion y la publicidad en linea requieren grandes presupuestos, lo que
limita la disposicidn de las empresas a invertir en herramientas como automatizacion de

marketing, CRM y analisis de datos.



4. Competencia con empresas mas innovadoras: A nivel global, empresas de
seguridad privada han integrado soluciones tecnolégicas como drones, inteligencia
artificial y monitoreo remoto, diferenciandose en el mercado. Las empresas en San
Miguel que no adopten estrategias digitales corren el riesgo de quedar rezagadas ante

competidores mas innovadores.

La ausencia de estrategias de marketing digital en las empresas de seguridad
privada no solo afecta su visibilidad en el mercado, sino que también impacta directamente
su capacidad de crecimiento y sostenibilidad. Actualmente, los clientes buscan informacion
en linea antes de contratar un servicio, revisan resefias y comparan opciones antes de
tomar una decision. Una empresa sin presencia digital pierde oportunidades de negocio

frente a competidores que si han optimizado su estrategia de marketing.

Por ejemplo, en paises como México y Colombia, empresas como Grupo
Multisistemas de Seguridad Industrial han implementado estrategias digitales efectivas,
logrando un incremento del 35% en solicitudes de cotizacion mediante campanas en redes
sociales y contenido en blogs de seguridad (Forbes, 2023). En contraste, muchas empresas
de seguridad en San Miguel aun dependen de llamadas en frio o visitas presenciales para

atraer clientes, lo que limita su alcance y eficiencia en un mundo cada vez mas digitalizado.

Para la investigacion son 15 empresas de seguridad privada que forman parte del

estudio.

1.1.1. Aplicacién del modelo AIDA en la Captacién de Clientes a través del Marketing

Digital.

El modelo AIDA (Atencién, Interés, Deseo, Accidn) es una estrategia fundamental
para atraer y convertir clientes en el entorno digital, aplicado a las empresas de seguridad
privada en San Miguel, permite estructurar campanas de marketing digital que guian al
usuario a través de un embudo de ventas, desde el primer contacto hasta la contratacion

del servicio.

Atencion: Captando el interés del cliente con anuncios digitales a través de los
anuncios digitales en Facebook, Instagram, Google Ads y LinkedIn son herramientas clave

para captar la atencién del publico objetivo por medio de:
¢ Videos demostrativos de sistemas de seguridad en accién, destacando su efectividad.

e Anuncios con infografias que resuman los beneficios de contar con seguridad privada.
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e Publicaciones patrocinadas dirigidas a sectores especificos, como empresas,

residenciales y comercios.

Interés: Generando confianza con contenido relevante una vez que los clientes
potenciales muestran interés, es esencial proporcionar informacion que fortalezca su
confianza en la empresa por medio de publicaciones educativas sobre prevencién de robos,
seguridad inteligente, Resefias y testimonios de clientes satisfechos para demostrar
efectividad del servicio, asi como también videos en vivo y webinars donde expertos en

seguridad expliquen cémo funcionan los sistemas de monitoreo.

Deseo: Convenciendo al cliente de la necesidad del servicio que necesita y
transformara el interés en deseo, se utilizan estrategias de persuasién como los casos de
éxito mostrando clientes que han reducido incidentes gracias a los servicios de seguridad,
comparaciones visuales de antes y después de instalar un sistema de seguridad digital
ofreciéndoles un servicio exclusivo por medio de ofertas especiales y personalizadas, como

descuentos en la primera instalacién o pruebas gratuitas de monitoreo.

Accion: Facilitando la conversién del cliente convenciendo que el objetivo final es
llevar al cliente a contratar los servicios mediante estrategias como botones de "Llamar
ahora" y "Solicite una cotizacion" en redes sociales y anuncios formularios de contacto
simplificados en la pagina web brindando respuestas rapidas mediante WhatsApp Business

y chatbots.

1.1.2. Teoria de la Personalizacién en Marketing Digital y Segmentacién en Seguridad

Privada

Es clave en el marketing digital para empresas de seguridad privada, el Remarketing
reimpacta a los clientes interesados y les permite mostrar anuncios a usuarios que han
interactuado previamente con la empresa pero no han tomado accion, esto se logra a través
de anuncios dirigidos en Facebook e Instagram a usuarios que han visitado la web de la
empresa, correos electronicos automatizados con informacion adicional o descuentos,
publicidad en Google Ads que recuerde la oferta de seguridad a usuarios que buscaron

servicios similares.

La Segmentacién enfocada en los anuncios para clientes potenciales a fin de
garantizar que los anuncios lleguen a las personas correctas, se debe considerar factores

importantes como Ubicacion geografica que permita focalizando anuncios en San Miguel,



El Salvador, intereses y comportamiento dirigiendo la publicidad a los duefios de negocios,

administradores de residenciales y familias preocupadas por la seguridad.
1.1.3. El Customer Journey Digital en seguridad privada

Este representa el proceso que atraviesa un cliente desde que desconoce la

empresa hasta que contrata sus servicios, este recorrido consta de varias etapas.

e Descubrimiento.

e Consideracion.

e Evaluacion.

e Decision.

o Postventa y fidelizacion.

1.2.ENUNCIADO DEL PROBLEMA

¢ Como la implementacion de estrategias de marketing digital puede optimizar la
captacién de clientes y fortalecer la competitividad de las empresas de seguridad privada

en San Miguel, El Salvador?
1.3.DELIMITACION

Las delimitaciones de este estudio estan relacionadas con los factores que pueden
restringir la profundidad del analisis y el acceso a la informacion, debido a las politicas
internas de seguridad de las empresas en estudio. La investigacion se centrara en la
implementacion de estrategias de marketing digital en empresas de seguridad privada en
San Miguel, El Salvador, y su impacto en la captacion de clientes y el fortalecimiento de su

competitividad.

La implementacion de estrategias de marketing digital en empresas de seguridad
privada para la captacién de clientes y el fortalecimiento de su competitividad en San
Miguel, El Salvador. Dado que el sector de la seguridad privada requiere un alto nivel de
confianza y credibilidad para atraer clientes, el estudio analizara como el uso de
herramientas digitales puede optimizar la adquisicion de clientes y mejorar la posicion

competitiva de estas empresas en el mercado local.

El estudio considera que, si bien la digitalizacion ha sido adoptada por diversas

empresas de seguridad privada, su integracion en estrategias de marketing aun es limitada.



Esto representa una oportunidad para evaluar su impacto en la captacién de clientes y en

la diferenciacion dentro del sector.

A continuacion, se detallan las delimitaciones especificas en cuanto a espacio,

tiempo y tematica:
Espacio:

La investigacion se realizara en empresas de seguridad privada ubicadas en el
distrito de San Miguel, municipio de San Miguel Centro, departamento de San Miguel, El
Salvador. Esto significa que los hallazgos pueden no ser aplicables a otras regiones del
pais, donde las condiciones del mercado y las estrategias de marketing digital pueden

diferir.
Tiempo:

El periodo de investigacion esta restringido a seis meses, desde agosto de 2024
hasta febrero de 2025. Esta limitacion temporal podria restringir la observacién de los
efectos a largo plazo de los métodos para la transformaciéon digital en la captacién de
clientes y podria no capturar el impacto de las tendencias digitales mas recientes que

podrian surgir después del estudio.
Tematica:

La investigacion se enfocara exclusivamente en el uso de estrategias de marketing
digital, como anuncios en redes sociales, segmentacion de clientes y personalizacion de
contenido, aplicadas en el sector de seguridad privada para mejorar la captacion de clientes
y la competitividad empresarial. No se analizaran otros aspectos de la digitalizacion, como
la automatizacion operativa o la implementacion de sistemas de monitoreo interno, a menos

que estén directamente relacionados con la estrategia de marketing digital

1.4.JUSTIFICACION

El marketing digital se ha consolidado como una herramienta fundamental
para la captacion de clientes en multiples sectores, y su aplicacién en las empresas
de seguridad privada representa una oportunidad estratégica para mejorar su
competitividad en San Miguel, El Salvador. A pesar de la creciente digitalizaciéon de

los mercados, muchas empresas de seguridad aun dependen de métodos



tradicionales de promocién y adquisicion de clientes, lo que limita su alcance y

reduce su capacidad para atraer nuevos contratos.

Este estudio busca demostrar que la implementacion de estrategias de
marketing digital puede aportar tres beneficios clave a las empresas de seguridad
privada aumentando la captacion de clientes, la publicidad en redes sociales y
Google Ads que las empresas lleguen a clientes potenciales de manera mas
eficiente a diferencia de los métodos tradicionales, los anuncios pagados en
plataformas digitales pueden segmentarse para impactar directamente a usuarios

que buscan servicios de seguridad privada en San Miguel.

Generacién de confianza mediante contenido educativo en el sector de la
seguridad privada, la confianza es un factor determinante para la contratacién de
servicios a través de la generacién de contenido informativo en blogs, redes sociales
y videos educativos, las empresas pueden educar a su audiencia sobre la
importancia de contar con servicios de seguridad profesional, diferenciandose de la

competencia y fortaleciendo su reputacion.

Optimizacion de la segmentacién del mercado por medio del uso de
herramientas digitales permite que las empresas dirijan sus campafas a clientes
que realmente necesitan estos servicios. Plataformas como Facebook Ads y Google
Ads ofrecen opciones de segmentacion avanzada, lo que posibilita que las
empresas impacten a personas con intereses especificos en seguridad privada,

aumentando asi la efectividad de sus estrategias de captacion.

En un mercado altamente competitivo como el de la seguridad privada, la
adopcidn de estrategias digitales no solo mejora la visibilidad y el posicionamiento
de las empresas, sino que también les permite responder de manera mas rapida y
efectiva a las necesidades de los clientes. Este estudio es especialmente relevante,
ya que permitira identificar las barreras que enfrentan las empresas de seguridad
privada en San Miguel para implementar marketing digital y proponer soluciones

que faciliten su adopcion.



Visién general del uso de redes sociales

El nimero de usuarios de Redes Sociales es de 4 millones, al comparar esta cifra
con el total de la poblacion, representa un 63% de la misma, los usuarios de redes sociales
mayores a 18 aflos comparado con el total de la poblacion mayores de 18 afios son del

86,1% de la misma.

Los usuarios de redes sociales comparado con el total de usuarios de internet
representan el 87,9%. La poblacion de usuarios en redes sociales femenina representa el
51,9% del total de los usuarios de redes sociales. El restante 48,1% representa la poblacion

masculina en redes sociales. (Shum, 2023)

Este estudio no solo es relevante para identificar la viabilidad de la digitalizacion en
el sector, sino que también proporciona una guia para las empresas de seguridad privada.
Al analizar los beneficios potenciales de adoptar estrategias digitales, la investigacion
ayudara a estas organizaciones a reducir costos operativos y establecer vinculos mas
directos y efectivos con sus clientes. En un mercado en constante evolucion, aquellas
empresas que logren integrar la tecnologia en sus operaciones estaran mejor posicionadas

para competir y prosperar.

1.5.0BJETIVOS

1.5.1.0bjetivo General

Analizar la efectividad de las estrategias de marketing digital en la captacién de
clientes y el fortalecimiento de la competitividad de las empresas de seguridad privada en

San Miguel, El Salvador.

1.5.2.0bjetivos Especificos

¢ |dentificar las principales estrategias de marketing digital aplicadas en sectores

similares y su adaptabilidad a empresas de seguridad privada.

e Evaluar el impacto de las estrategias digitales en la captacion de clientes en el
sector de seguridad privada.

e Desarrollar una propuesta de estrategias digitales efectivas para empresas de

seguridad privada.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1.ANTECEDENTES HISTORICOS
2.1.1.Evolucion de la Seguridad Privada

2.1.1.1. Integracion de la Historia de la Seguridad Privada con Estrategias de

Marketing Digital

La historia de la seguridad privada es fundamental para comprender cémo las
empresas del sector han llegado a adoptar nuevas tecnologias y enfoques en marketing.
Sin embargo, es esencial enfocar esta informacion desde una perspectiva que vincule dicha
evolucion con la transformacion digital y las estrategias de marketing digital efectivas en el
contexto actual. Este enfoque no solo fortalecera la comprension del sector, sino que
también proporcionara un marco claro sobre como las empresas pueden mejorar su

captacion de clientes a través de herramientas digitales.

2.1.1.2. Contexto Histérico de la Seguridad Privada

La seguridad privada ha evolucionado significativamente desde sus inicios.
Inicialmente, este sector se centraba en la proteccion basica de propiedades y personas, a
menudo bajo formas rudimentarias y no organizadas. Con el tiempo, a medida que
aumentaron las amenazas a la seguridad y la sofisticacion de los delitos, las empresas de
seguridad empezaron a adoptar practicas mas formales y profesionales. Segun Loépez
(2019), la modernizacion de la seguridad privada en el siglo XX fue impulsada por la

creciente inseguridad social y la demanda de servicios mas efectivos.

En este sentido, la historia ha moldeado la percepcién publica sobre la seguridad
privada y sus servicios. Como sefiala Pérez (2020), el desarrollo de marcos legales y
regulaciones especificas ha permitido a las empresas de seguridad ofrecer servicios mas

confiables, lo cual ha impactado en sus estrategias de marketing y comunicacion.
2.1.1.3. Transicién hacia el Marketing Digital

La transicion hacia el marketing digital en la seguridad privada es un fendémeno que
ha aumentado en los ultimos afios, impulsado por la necesidad de las empresas de
adaptarse a un entorno en constante cambio. Tal como sefialan Rodriguez y Valdés (2021),
las tecnologias digitales han revolucionado no solo como se llevan a cabo las actividades

de seguridad, sino también como se comunican con sus clientes potenciales.



Las plataformas digitales han permitido a las empresas de seguridad segmentar su
mercado de forma mas eficaz y alcanzar audiencias especificas a través de publicidad
dirigida y marketing en redes sociales. Este cambio se ha vuelto imprescindible, ya que la
mayoria de los consumidores buscan servicios de seguridad en linea antes de tomar

decisiones de compra (Gonzalez, 2021).
2.1.1.4. Influencia de la Evolucién Histérica en las Estrategias de Marketing

El analisis de las estrategias de marketing en la seguridad privada revela que las
empresas han pasado de depender mayormente de métodos tradicionales, como el boca a
boca y la publicidad en medios impresos, a adoptar enfoques digitales que ofrecen una
mayor efectividad y eficiencia. Segun Fernandez (2022), la evolucion histérica del sector ha
sido un factor clave que ha permitido a las empresas de seguridad entender la importancia

de la digitalizacién en sus estrategias comerciales.

Los casos de éxito, donde ciertas empresas han implementado con éxito campafas
de marketing en redes sociales y SEO (optimizacion de motores de busqueda), muestran
cémo la transformacion digital puede mejorar significativamente la captacion de clientes
(Martinez et al., 2023). Al diversificar sus canales de comunicacién y servicios, estas
empresas pueden acercarse mas a las necesidades de sus consumidores contemporaneos

incremento dos veces mas rapido que el conjunto de la economia mundial.

2.1.1.3. Rol en la proteccion de bienes y personas

Las empresas de seguridad privada han sido actores fundamentales en la proteccién
de infraestructuras criticas y grandes empresas, especialmente en zonas con altos niveles
de delincuencia. La integracién de tecnologias como el control remoto y la video vigilancia
ha optimizado estos servicios (Vigilante, 2024).
2.1.2. Transformacion Digital en las Empresas de Servicios

Segun (Salgueiro-Rodriguez, 2024) la transformacion digital ha revolucionado el
sector de la seguridad privada, impulsando cambios significativos en sus operaciones y
servicios. Lo que comenzoé con tecnologias basicas, como camaras de circuito cerrado
(CCTV) vy la digitalizacion de registros, ha evolucionado hacia el uso de herramientas
avanzadas como la inteligencia artificial (IA) y el Big data. Estas tecnologias no solo
permiten un monitoreo mas eficiente, sino que también potencian la capacidad predictiva y

preventiva de las empresas de seguridad.
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La integracion de Big data facilita el analisis masivo de informacion en tiempo real,
identificando patrones y tendencias que ayudan a anticipar amenazas antes de que ocurran.
Por su parte, la IA potencia sistemas como el reconocimiento facial, la deteccién de
comportamientos anémalos y la automatizacién de procesos criticos, mejorando tanto la
precision como la velocidad de respuesta. Estas tecnologias permiten a las empresas
disefar servicios personalizados y mas efectivos, adaptados a las necesidades especificas
de cada cliente.

El impacto de estas estrategias digitales trasciende el ambito operativo, generando
efectos sociales y economicos positivos. Socialmente, estas tecnologias fortalecen la
percepcién de seguridad y reducen los riesgos asociados a delitos, contribuyendo a
comunidades mas seguras. Econémicamente, la digitalizaciéon incrementa la eficiencia,
reduce costos operativos y abre nuevas oportunidades de negocio, como el monitoreo
remoto y los sistemas de suscripcion basados en servicios en la nube. (Salgueiro-
Rodriguez, 2024), estas innovaciones también aumentan la competitividad de las empresas

de seguridad, posicionandolas como actores clave en un mercado en constante evolucion.
2.1.2.1. Avances en tecnologia

La implementacion de tecnologias como camaras digitales de alta resolucion,
software de control de personal y automatizacion en los sistemas de vigilancia han permitido
a las empresas de seguridad ofrecer servicios mas eficientes y con menor margen de error
humano. En casos emblematicos de transformacion digital en empresas de seguridad, se
han usado estas tecnologias para incrementar la efectividad y reducir costos operativos
(Soluciones Galileo, 2021).

2.1.3.Competitividad Empresarial en la Era Digital

La competitividad empresarial en la era digital esta intrinsecamente ligada a la
capacidad de las empresas para adaptarse y evolucionar con las herramientas tecnologicas
disponibles. En el contexto de las empresas de seguridad privada, esta competitividad se
traduce en la capacidad de captar y retener clientes a través de estrategias digitales
efectivas. Segun un estudio realizado por Torres y Sanchez (2020), las organizaciones que
utilizan herramientas digitales modernas, como el marketing en redes sociales y el analisis
de datos, son capaces de mejorar su posicionamiento en el mercado y fortalecer su relacién

con los clientes.
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Estrategias Digitales para la Captacion de Clientes

1. Marketing en Redes Sociales: Las plataformas como Facebook, Instagram y LinkedIn
permiten a las empresas de seguridad interactuar directamente con sus clientes
potenciales. Segun Padilla et al. (2021), el uso de anuncios personalizados en estas
plataformas ha demostrado ser eficaz para captar nuevos clientes, ya que permite

segmentar audiencias especificas y mostrar servicios adaptados a sus necesidades.

2. SEO y Contenido Relevante: La optimizacién para motores de busqueda (SEO) es otra
estrategia crucial. Casi el 70% de los consumidores comienza su busqueda de servicios en
Google (Cruz, 2022). Un sitio web bien optimizado que ofrezca contenido relevante vy Uutil
puede atraer a mas visitantes y convertir esos clics en clientes. Esto incluye blogs, guias

de seguridad y testimonios de clientes que aumentan la credibilidad de la empresa.

3. Email Marketing: Mantener una comunicacién constante con los clientes actuales y
potenciales es esencial. El email marketing no solo permite informarlos de nuevos servicios
0 promociones, sino que también ayuda a mantener el interés y la lealtad del cliente
(Berthollet, 2024). Las campafas de seguimiento pueden personalizarse en funcion de la

interaccion previa, lo que aumenta la probabilidad de conversion.

4. Andlisis de Datos: Utilizar herramientas analiticas para entender mejor el
comportamiento del cliente es una estrategia que puede mejorar significativamente la
captacion de clientes. El analisis de datos de clientes permite identificar patrones,
preferencias y areas de mejora en la oferta de servicios (Silva-Trevifio, 2021). Esto puede

llevar a la implementacién de estrategias mas personalizadas y efectivas.
2.1.3.1. Antecedentes sobre la competitividad en mercados globales y locales

La competitividad empresarial ha estado marcada por la capacidad de adaptarse a
la era digital. Aquellas empresas que han implementado estrategias digitales, incluyendo
herramientas de analisis y automatizacion, han logrado un mejor posicionamiento en el
mercado. Segun (La Tercera, 2019), la clave para competir en la industria de la seguridad

esta en la constante innovacion tecnoldgica.

2.2.ELEMENTOS TEORICOS
La investigacion titulada “Implementacion de Estrategias de Marketing Digital en
Empresas de Seguridad Privada para la Captacion de Clientes y el Fortalecimiento de su

Competitividad en San Miguel, El Salvador” se enfoca en factores clave que inciden en la
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competitividad de las empresas del sector, evaluando como la adopcién de tecnologias
digitales impacta en su eficiencia operativa, diferenciacién de servicios y crecimiento
empresarial. Dado el papel crucial de la transformacién digital en las empresas modernas,
resulta imprescindible detallar en este apartado las diversas teorias y aportes de autores
que abordan el fenémeno, proporcionando un panorama integral sobre los beneficios,
desafios y factores criticos que afectan tanto la implementacién tecnolégica como su

repercusioén en el entorno competitivo de las organizaciones de seguridad privada.
2.2.1. Marketing Digital en la Seguridad Privada
Definiciéon y Aplicacion

El marketing digital se refiere al uso de canales y herramientas en linea para
promocionar productos o servicios. En el contexto de la seguridad privada, el marketing
digital se enfoca en comunicar la oferta de servicios (como vigilancia, proteccion de activos

o consultoria en seguridad) a través de plataformas digitales, con el objetivo de atraer,

retener y fidelizar clientes.
Aplicacién en la Seguridad Privada

Las empresas de seguridad privada pueden utilizar estrategias digitales para
posicionarse como lideres en su sector, educar a su audiencia sobre la importancia de la
seguridad y generar confianza a través de testimonios, casos de éxito y contenido

especializado. (Inboost Marketing, 2024)
2.2.2. Estrategias de Captacion de Clientes Digitales

Las estrategias de captacion de clientes digitales son fundamentales para que las empresas
de seguridad privada puedan atraer, retener y fidelizar a sus clientes en un entorno

altamente competitivo.
2.2.2.1. Publicidad Pagada en Redes Sociales y Google Ads

La publicidad pagada es una de las formas mas efectivas de llegar a audiencias especificas
de manera rapida y medible. En el sector de la seguridad privada, esta estrategia permite
posicionar servicios como vigilancia, proteccion de activos o consultoria en seguridad ante

clientes potenciales.
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2.2.2.2. Reads Sociales (Facebook, LinkedIn, Instagram)

Las plataformas sociales permiten segmentar audiencias por ubicacion, intereses,
comportamientos y demografia. Por ejemplo, una empresa de seguridad privada puede
crear anuncios dirigidos a duefios de negocios o gerentes de empresas que busquen

soluciones de seguridad.
Aplicaciéon de la Estrategia

Campanas en LinkedIn dirigidas a profesionales de recursos humanos o gerentes de

operaciones que necesiten servicios de seguridad para sus instalaciones.
2.2.2.3. Google Ads:

Google Ads permite aparecer en los resultados de busqueda cuando los usuarios buscan
términos como "seguridad privada", "proteccion de activos" o "vigilancia empresarial".
También se pueden usar anuncios display para llegar a audiencias mientras navegan en

sitios web relacionados.
Aplicacién de la Estrategia

Anuncios de busqueda que aparecen cuando un usuario busca "como proteger mi empresa

de robos".
2.2.2. Transformacioén Digital

La transformacion digital explora cémo las tecnologias digitales, como la
automatizacion, el Big Data, y las plataformas digitales, no solo modernizan las
operaciones, sino que también redefinen las interacciones empresariales, optimizando

procesos y aumentando la eficiencia.

La transformacion digital se aborda como un conjunto de procesos y herramientas
tecnolégicas que permiten a las empresas modernizarse y adaptarse a las nuevas
dinamicas del mercado, lo cual esta en linea con los desafios mencionados en el Problema
de Investigacion, como la necesidad de integrar estrategias digitales para mejorar la

captacion de clientes y eficiencia operativa en un mercado competitivo.

La transformacion digital en las organizaciones implica la integracion de tecnologias
digitales para modernizarse, mejorar procesos y alcanzar nuevos estandares competitivos.

Desde los afios 90, las empresas han cambiado sus formas de hacer negocios,
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interviniendo en sus cadenas de valor y modelos de negocio. Estos cambios no solo afectan
la comunicacion, con el uso de emoticonos y redes sociales, sino también en la creacién de

nuevos negocios, reduccidn de costos y aceleracion de las interacciones globales.

La revolucion digital segun (Research, Comprehensive Technological, (2022))
comenzo cuando nos dimos cuenta de que podiamos mejorar nuestras posibilidades de
comunicacion gracias a la tecnologia. Esto ocurrié a principios de la década de 2000,
cuando se hizo evidente que el concepto de comunicacion digital habia abierto nuevas vias

de comunicacion entre nosotros.

El cambio fue posible porque internet podia conectar a personas que, en muchos
casos, estaban separadas por océanos. Esto hizo que fuera aun mas importante para
nosotros conectar con la gente en linea. Algunos intentamos marcar la diferencia
asegurando que la gente tenga acceso a estas herramientas y otros las utilizan para su
beneficio. Sin embargo, algunas personas te diran que la revolucion digital es solo otra

palabra para la evolucién y, en un sentido muy positivo, hay algo de verdad en esto.

Lo cierto es que a todos nos afecta la revolucién digital de una u otra manera y es
algo en lo que todos hariamos bien en involucrarnos. Internet se ha convertido en una
herramienta central para que tengamos acceso directo a cualquier cosa que queramos o
necesitemos. Por lo tanto, también se ha convertido en una herramienta muy util para que

las empresas y los particulares se comuniquen entre si con mayor facilidad y eficiencia.

Por lo tanto, la tecnologia digital se ha convertido en un elemento de nuestras vidas.

(pags. 8-9)

Las plataformas digitales son complicadas mezclas de software, hardware,
operaciones y redes. Una definicion de plataforma seria aquella en la que las interacciones
sociales y economicas estan mediadas en linea, donde los algoritmos sirven para organizar
y estructurar la actividad econémica y social. Crowdsourcing, Collaborative Consumption,
Sharing Economy, App Economy son algunos de los términos que se han utilizado para
referirse al modelo de negocios basado en plataformas. Estas concepciones comparten tres
ideas que subyacen en:

a) El enfoque en el usuario como alguien que “trabaja”.
b) La nocion de valor creado en un ecosistema externo de usuarios.
c) Laidea de que este valor se crea cuando los usuarios interactian como productores y

consumidores.
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Este florecimiento de la era de las plataformas esta indudablemente propiciado por
la radical renovaciéon que estan impulsando las nuevas tecnologias. Segun Pesquera
Gonzalez (2015), serian tres fundamentales:

1. La nube que permite una infraestructura global para la produccion, permitiendo a
cualquiera crear contenidos y aplicaciones para una audiencia global.

2. Las redes sociales que conectan a las personas a nivel mundial y mantienen su
identidad en linea.

3. El Smartphone que permite la conexiéon a esta infraestructura global en cualquier
momento y lugar.

El resultado es una red de acceso global de empresarios, trabajadores y
consumidores que estan disponibles para crear negocios, contribuir con contenido y
comprar bienes y servicios. Por tanto, el gran logro de este nuevo modelo de negocio se
encuentra en la conjuncion de tres factores multiplicadores:

1. La sencillez con la que los demas pueden conectarse a la plataforma para compartir y
realizar transacciones.
La capacidad de seducir y captar a productores y consumidores.
La fluidez en el intercambio y la co-creacion de valor.
Amazon, Google y Facebook comparten formas y fuentes de poder clave. (Martinez, F.,
(2023).)

Los autores (Paez-Gabriuna,, 1. (II.); Sanabria,, M. (ll.) ; & Gaut, (2022))nos afirman que
la transformacién digital en las organizaciones implica la incorporacion e integracién de
tecnologias digitales en su funcionamiento y en sus interacciones con el entorno. Este
proceso busca principalmente adaptarse a los cambios globales, modernizarse, mejorar sus
procesos y productividad, asi como alcanzar nuevos niveles de competitividad en sus
respectivos sectores. Desde los afos 90, las empresas han modificado drasticamente la
forma de hacer negocios e interactuar con su entorno, a menudo mediante la
reestructuracion de sus cadenas de valor y la adaptacion de sus modelos de negocio. Estos
cambios no se limitan a la introduccion de nuevas palabras en el lenguaje cotidiano, como
"Googlear" o "tuitear". Van mas alla, afectando cémo las personas se comunican y emplean
recursos digitales como los "emojis" y "emoticones". De hecho, estas transformaciones

estan cambiando la manera en que los actores sociales se comunican y colaboran.

Los avances en la tecnologia han generado nuevas industrias, facilitado nuevas formas

de comercio, reducido costos de transaccion, y permitido la deslocalizacién del trabajo y la
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automatizacion de procesos. Esta aceleracion de las dinamicas socioecondmicas ha
llevado a los empresarios y gerentes a considerar nuevas formas de hacer negocios y
operar sus organizaciones, lo que se conoce como la transformacién digital. Este proceso
comenzo con el uso de dispositivos electrénicos y se intensificé con la llegada de la
automatizacion en la cuarta revolucién industrial, destacandose en empresas de gran

tamano que integran tecnologias como base de sus operaciones.

El concepto de "computacién ubicua”, segun Rodriguez y Barro (2002), describe la
tecnologia que permite el uso de dispositivos de manera imperceptible para los usuarios,
creando un entorno inteligente que responde a las necesidades de las personas. Este
desarrollo se caracteriza por la difusién de la tecnologia, el uso generalizado de la

informatica en la vida personal, y el acceso a la informacién en cualquier momento y lugar.

A medida que las personas y organizaciones se conectan mas entre si, experimentan
una aceleracion de su vida diaria. Como lo menciona Wajcman (2015), "parece que el
tiempo es escaso, y las personas sienten que la vida es mas rapida de lo que solia ser".
Este sentimiento se manifiesta en frases como "sociedad de alta velocidad" y "mundo
fugitivo". Los actores sociales ahora dependen de objetos inteligentes que realizan tareas
de manera auténoma, eficiente y en tiempo real, lo que lleva a una mayor eficiencia y

reduccion de la necesidad de intervencion humana.

La digitalizacion esta transformando la forma en que las personas almacenan, procesan
y comparten informacién, ademas de como se comunican, entretienen y aprenden. Este
cambio ha dado lugar a fendbmenos como el "phubbing", donde las personas ignoran a
quienes estan presentes para interactuar con sus dispositivos moviles. La reduccién del uso
de la memoria humana, junto con el aumento de los dispositivos inteligentes, ha
transformado nuestra forma de vivir. Al mismo tiempo, la creciente dependencia de estos
medios tecnoldgicos ha planteado nuevos desafios relacionados con la seguridad, la
ciberdefensa y la ciberseguridad, asi como la desigualdad en el acceso a estos avances,

exacerbando las inequidades en la sociedad.

Segun Jin (2015), la creciente importancia de las redes sociales en la segunda década
del siglo XXI ha generado nuevas brechas digitales, debido a que el acceso desigual a estas
tecnologias afecta tanto la acumulacién de capital como las oportunidades socioculturales.

Las redes sociales han creado oportunidades de desarrollo econémico, pero también han
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aumentado las disparidades entre paises en términos de acceso a tecnologia y

participacion en la economia digital global. (pags. 13-17)

Lo anterior describe como la transformacion digital ha impactado profundamente a
las organizaciones y la sociedad desde los afios 90, llevando a una reestructuracion de
cadenas de valor y la evolucion de los modelos de negocio. Es importante resaltar que la
transformacion digital no solo implica cambios tecnoldgicos, sino también cambios
profundos en la forma en que las personas y las organizaciones interactuan con su entorno.
La computacién ubicua, por ejemplo, facilita la integracion imperceptible de la tecnologia en
nuestras vidas, lo que permite que los entornos respondan a nuestras necesidades de
forma inteligente. Este cambio ha generado una aceleracién en la vida cotidiana, afectando
tanto a las empresas como a los individuos, quienes ahora dependen de tecnologias que
realizan tareas antes reservadas para humanos. Sin embargo, también plantea desafios,
como la seguridad cibernética y la creciente desigualdad en el acceso a la tecnologia, lo
que agrava la brecha digital mundial. Estos factores obligan a los lideres empresariales a

repensar cOmo operan y compiten en esta nueva era digital.

También (Paez-Gabriuna,, I. (II.); Sanabria,, M. (Il.) ; & Gaut, (2022)) manifiesta que
la transformacion digital esta afectando profundamente a las organizaciones de las que
todos formamos parte, ya sea de manera directa o indirecta. Este es un fenbmeno en
constante evolucion, con impactos que se espera que sean cada vez mas significativos.
Esto es impulsado por el trabajo respaldado en las comunicaciones digitales y el uso
creciente de tecnologias emergentes como la inteligencia artificial, la automatizacién, la
robdtica, la impresion 3D, el Big data y el Internet de las cosas, entre otras. No se trata solo
de modernizar la tecnologia de la organizacion, sino de un esfuerzo integral para elevar las
dinamicas, operaciones, cultura y tecnologia de la organizacién a un nuevo nivel. También
implica revisar las perspectivas tradicionales sobre los consumidores, la competencia, los

datos, la innovacién y el valor.

La transformacién digital impone retos importantes para las organizaciones, ya sea
que se realice de manera planificada dentro de su estrategia o que surja de manera
emergente debido a circunstancias externas, como presiones del mercado o eventos
excepcionales como la pandemia de la COVID-19. La crisis generada por el SARS-CoV-2
ha acelerado la adopcién de tecnologias digitales, en parte por las dificultades para llevar
a cabo actividades comerciales de forma presencial debido a las restricciones de movilidad

e interaccién humana impuestas por los gobiernos para contener la propagacién del virus.
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Este proceso de transformacion digital se ha vuelto esencial tanto para la adaptacion
como para la reinvencion de las organizaciones, con el objetivo de aprovechar las nuevas
tecnologias para mejorar los estandares actuales del mercado y el sistema socioeconémico
y cultural global. Hoy en dia, la transformacion digital es una necesidad tanto para empresas
establecidas como para nuevos emprendimientos, siendo clave para mantener e
incrementar la competitividad e incluso para asegurar su supervivencia a largo plazo (ANDI,
2019).

La transformacién digital ofrece beneficios significativos para las organizaciones que
la adoptan, particularmente en términos de productividad, facilitada por la automatizacion
de procesos. Ademas, promete brindar a los responsables de la toma de decisiones
informacidon mas precisa y oportuna, optimizando procesos a través de plataformas
digitales. Sin embargo, este tipo de transformacién generalmente implica cambios en la
operacion y el modelo de negocio, lo que conlleva inversiones significativas, a veces
inalcanzables para ciertas organizaciones, especialmente en regiones como Ameérica
Latina, donde las micro, pequefias y medianas empresas (MiPymes) representan el 99 %

del sector industrial (Cepal, s. f.) y la informalidad supera el 50 % (OIT, 2018).

La transformacion digital no solo implica la modernizacion de la infraestructura
tecnoldgica, sino también la revisién de la funcion de seguridad, que, segun Henri Fayol, se
referia a la proteccidn de bienes y personas contra amenazas como el robo o el incendio.
Hoy, esta funcion debe adaptarse para enfrentar los nuevos riesgos derivados de la
ciberseguridad, un area crucial en la proteccion contra amenazas digitales avanzadas
(Moller, 2020). La ciberseguridad tiene el objetivo de proteger sistemas, redes y datos frente

a ciberataques, un reto clave en el mundo interconectado.

El proceso de transformacion digital también conlleva la creacion de nuevos
productos que incorporan tecnologia, mejorando la experiencia del usuario y, al mismo
tiempo, promoviendo un cambio cultural dentro de las organizaciones. Implica nuevas
actividades, como ventas en linea, pagos electronicos, y atencion a clientes a través de
canales digitales. Ademas, ha dado lugar a nuevos modelos de negocio, como los de Uber
y Airbnb, que han transformado sus respectivas industrias. Otras compafiias, como Netflix
y Siemens, también han reestructurado sus modelos de negocio para adaptarse a la

digitalizacion.
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La transformacion digital es un fendmeno que ha cambiado radicalmente la forma
en que vivimos y trabajamos, ya que una gran parte de la sociedad depende de una
infraestructura tecnoldgica sin precedentes. Esto permite una mayor flexibilidad en términos
de ubicacion y tiempo, ademas de una mejor capacidad para gestionar grandes cantidades
de informacién. Las organizaciones ahora cuentan con roles especializados, como los CIOs
o0 CTOs, que se encargan de administrar y proteger los recursos tecnoldgicos, alineandolos

con las metas estratégicas.

Este fendmeno plantea numerosas preguntas sobre como afecta la administracion,
los modelos de negocio y la capacidad de las MiPymes para participar en la transformacion
digital. También presenta desafios en términos de liderazgo, estrategia, innovacioén, y
responsabilidad social, lo que requiere que las organizaciones adapten tanto sus recursos

como sus capacidades para mantenerse competitivas.

Ademas, la transformacion digital también presenta desafios éticos y sociales, ya
que convierte a las personas en fuentes de datos valiosos. Esto plantea interrogantes sobre
la privacidad y el control, lo que exige una consideracién cuidadosa de las implicaciones a

largo plazo para la sociedad. (pags. 17-23)
Con lo anterior nos permite identificar los siguientes elementos:

1. Profundidad de la transformacién digital: La transformacién digital no se limita a la
actualizacién tecnoldgica de las organizaciones, sino que busca reconfigurar sus
operaciones, cultura y perspectiva en torno a clientes, competencia, datos e innovacion.
Las tecnologias emergentes (inteligencia artificial, automatizacion, etc.) estan
impulsando este cambio, lo cual implica una transformacion integral.

2. Impacto acelerado por la pandemia: La COVID-19 acelerd la adopcion de tecnologias
digitales, ya que las restricciones impuestas por la pandemia obligaron a muchas
empresas a replantear sus formas de operar. Esto ha forzado a las organizaciones a
integrar nuevas tecnologias para asegurar su continuidad y competitividad.

3. Beneficios y retos de la transformacion digital: Aunque la digitalizacién promete mejorar
la productividad y optimizar la toma de decisiones, también plantea desafios financieros
y operativos, especialmente para las MiPymes en América Latina, donde la informalidad
laboral y los recursos limitados son barreras significativas para la adopcion tecnoldgica.

4. Ciberseguridad: Un componente crucial de la transformacién digital es la seguridad en

el ciberespacio. Los avances en la interconectividad digital traen consigo mayores
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riesgos de ciberataques, lo que hace esencial implementar practicas de ciberseguridad
efectivas para proteger datos y sistemas.

5. Nuevos modelos de negocio: Empresas como Uber, Airbnb y Netflix han demostrado
como la digitalizacién no solo moderniza procesos, sino que crea modelos de negocio
completamente nuevos, reestructurando industrias enteras. Esto resalta la importancia
de la innovacion y la flexibilidad en el entorno empresarial moderno.

6. Implicaciones sociales y éticas: La transformacion digital también presenta retos éticos
significativos, especialmente en términos de privacidad y el uso de datos personales.
Las organizaciones y gobiernos deben considerar cuidadosamente como estos cambios

afectan a los individuos y la sociedad en su conjunto.

2.2.1.1. Transformacion Digital y su Aplicacion en el Marketing Digital de Empresas

de Seguridad Privada
Comprensién de la Transformacién Digital

La transformacion digital se refiere al cambio integrado que las empresas
implementan con el fin de usar tecnologias digitales para mejorar su desempeno. En el
sector de la seguridad privada, este cambio es critico, dado que muchas de estas empresas
todavia operan con métodos tradicionales que no satisfacen las expectativas de los

consumidores modernos y que, por lo tanto, limitan su expansién y competitividad.
Herramientas Digitales para el Marketing

La transformacion digital permite a las empresas de seguridad privada utilizar
herramientas digitales para mejorar su visibilidad y alcance. Por ejemplo: Redes Sociales:
Plataformas como Facebook, Instagram y LinkedIn son esenciales para establecer una
presencia efectiva y atraer clientes potenciales. La empresa puede crear campanas
publicitarias segmentadas que se dirijan a audiencias especificas en funcion de datos
demograficos y comportamientos en linea, lo que incrementa las probabilidades de

conversion.
Analisis de Datos

La adopcion de tecnologias digitales permite a las empresas recopilar y analizar
datos sobre sus clientes. Las herramientas de CRM (gestidon de relaciones con clientes)
pueden ofrecer informacion valiosa sobre las preferencias de los consumidores,

permitiendo personalizar ofertas y mejorar la comunicacion. Por ejemplo, el seguimiento del
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comportamiento del cliente en linea puede ayudar a disefiar campafas que se alineen con

sus intereses y necesidades especificas.
Costo-efectividad y Eficiencia

La transformacion digital puede reducir los costos operativos y de marketing. Al
implementar soluciones digitales, como el marketing por correo electrénico y campanas en
redes sociales, las empresas pueden alcanzar a un publico mas amplio sin los gastos
asociados a los métodos tradicionales de publicidad. Ademas, herramientas como chatbots

pueden mejorar la atencién al cliente y optimizar el proceso de ventas.
Innovacion en Servicios

Las empresas de seguridad pueden innovar sus servicios al ofrecer soluciones
digitales avanzadas, como monitoreo en tiempo real a través de aplicaciones moviles. Esto
no solo mejora la propuesta de valor, sino que también se puede promocionar efectivamente
a través de estrategias de marketing digital que destaquen las ventajas de la seguridad

digital frente a los métodos tradicionales.
Establecimiento de Confianza

En el sector de la seguridad privada, la confianza es fundamental. La transformacion
digital permite a las empresas proyectar una imagen profesional y transparente mediante la
gestion activa de su reputacion en linea. Las resefias de clientes, las recomendaciones y el
contenido educativo pueden ser herramientas efectivas en marketing digital para construir

credibilidad y atraer nuevos clientes.
2.2.1.2. Modelos y teorias de adopcion de tecnologia

En su planteamiento (Rogers, 1995) afirma que la teoria de la "difusién de la
innovacion" debia servir como base para estudiar cdmo se aceptan y adoptan las
innovaciones. Este autor consolidé los hallazgos de mas de 508 investigaciones
relacionadas con la difusion y formulé una teoria que describe el proceso mediante el cual
las innovaciones se transmiten a través de ciertos canales en un periodo determinado entre

los integrantes de un sistema social (Rogers, 1995, pag. 5)

En relaciéon con los modelos y teorias de adopcion de tecnologia, existen varias
teorias entre estas teorias (Lai, 2017) destaca: El Modelo de Aceptacion de Tecnologia

(TAM) desarrollado por Davis, Bogozzi y Warshaw (1989); y sus versiones posteriores
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(TAM2, TAM3) junto con la Teoria Unificada de Aceptacion y Uso de Tecnologia (UTAUT)

formulada por Venkatesh y colaboradores entre 1996 y 2008.

Esta revisién no solo busca ofrecer claridad en la aplicacion y evolucion de estas
teorias, sino también apoyar a los investigadores en la conceptualizacion y analisis de los
modelos que influencian la adopcion tecnoldgica pasada, presente y futura. En esencia, la
difusion, segun (Rogers, 1995), representa el mecanismo mediante el cual las innovaciones

son compartidas dentro de un sistema social a lo largo del tiempo.

La teoria de la innovacion establece que el proceso de innovacion y adopciéon
transcurre a través de distintas etapas: comprension, persuasion, decisién, implementacion
y confirmacién. Este enfoque dio origen a la curva de adopcion en forma de S, propuesta
por (Rogers, 1995), que clasifica a los adoptantes en grupos como innovadores, primeros
usuarios, mayoria temprana, mayoria tardia y rezagados, tal como se detalla en la Figura
1. (pags. 21-38)

Figura 1

Curva de adopcién de la innovaciéon (Rogers, 1995)

CURVA DE ADOPCION DE INNOVACION(ROGERS)

Mayoria Temprana Mayoria Rezagada
(Dramaticos); 34% (Conservadores); 34%

Tradicionales

Adoptadores .
(Escépticos); 16%

Tempranos
(Innovadores); 13,5%

Innovadores; 2,5% Punto minimo

Nota: Este grafico clasifica a los usuarios en cinco categorias, segun su disposicion para
aceptar innovaciones: Innovadores, Adoptadores tempranos, Mayoria temprana, Mayoria

rezagada, Tradicionales.
2.2.2. La Competitividad

La competitividad se refiere a la capacidad de una empresa o entidad para
mantenerse y destacar en un mercado, superando a sus competidores. Esto se logra
mediante la mejora continua de sus productos, servicios y procesos, para ofrecer mayor

valor a los clientes. Las empresas competitivas suelen ser eficientes, innovadoras y

23



adaptables a los cambios del entorno, lo que les permite crecer y mantenerse relevantes

frente a las presiones del mercado.

La competitividad destaca como las empresas de seguridad privada de San Miguel,
El Salvador pueden obtener ventajas estratégicas al adoptar tecnologias emergentes y
optimizar sus procesos internos y externos, reflejando directamente los elementos
necesarios para responder a las demandas de modernizacién digital mencionadas en el
planteamiento del problema. Este vinculo refuerza la pertinencia del estudio al articular
claramente cémo la transformacién digital actia como un catalizador para alcanzar mayores

niveles de competitividad, objetivo central de la investigacion.

Para (PARRAALVIZ, M. LOPEZ POSADA, L. M. ; RAMIREZ RAMIREZ, E. A., 2019)
el concepto de competitividad tiene una larga historia, remontandose a mas de tres siglos
atras, cuando surgieron las primeras teorias sobre el comercio. Sin embargo, fue en 1991
que Porter, en su obra La ventaja competitiva de las naciones, establecié las bases
fundamentales del concepto moderno, destacando los cambios en el entorno y la
inestabilidad de las estrategias tradicionales, lo que llevé a la necesidad de modelos mas
dindmicos para mantener la competitividad. En el siglo XXI, factores como la informacion,
el conocimiento, los avances tecnoldgicos, la globalizacién y la apertura de mercados han
sido los motores que impulsan una competencia mucho mas dinamica y agresiva. Esto
obliga a paises y empresas a ser cada vez mas competitivos y productivos. Para enfrentar
la competencia global, es esencial fortalecer las ventajas competitivas a través de iniciativas

como la creacion de clusteres, cadenas productivas y distritos industriales.

En China, la competencia se ha trasladado de las empresas individuales a los
clusteres y polos regionales, que optimizan la integracion en la cadena global de valor. Estos
polos se basan en la capacidad de innovar y operar de forma eficiente en todos los
eslabones de la cadena productiva, desde la innovacién y manufactura hasta la distribucién

y comercializacion.

Hoy en dia, la naturaleza del mercado es global y funciona en red. El auge del
comercio electrénico ha transformado la forma en que las empresas interactuan con los
consumidores, haciendo que el marketing sea mas personalizado y flexible. Los ciclos de
vida de los productos se han acortado, y el valor percibido por el cliente se ha vuelto crucial
para determinar el precio. Ademas, en un mercado global, la evaluacion de los productos

nacionales e importados juega un papel importante. Un nuevo enfoque de marketing ha
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emergido, donde el capital comercial se construye con el cliente, el proveedor, el distribuidor

y el minorista.

Van Der Horst (2006) afiade que, en la nueva economia global, las empresas deben
ser flexibles y personalizadas, orientandose a la produccién de soluciones integrales para
los clientes. Para ser competitivas, las empresas deben innovar constantemente en sus
procesos y capacitar a su personal para responder rapidamente a las necesidades del

mercado.

La competitividad no solo afecta a las empresas, sino también a las naciones. Los
paises compiten para mantener y mejorar su nivel de vida, lo que implica producir bienes y
servicios que puedan competir en los mercados internacionales, incrementando los
ingresos de su poblacién. Segun la OCDE y el IMD, la competitividad se mide por la
capacidad de un pais o empresa de generar riqueza en comparacion con sus competidores.
La CEPAL destaca que la verdadera competitividad debe estar basada en la incorporacion
de tecnologias y en el uso sostenible de los recursos, contrastando con una competitividad

basada en la explotacion.

Es importante destacar que la competitividad es el resultado de la capacidad de una
empresa O nacidén para generar riqueza, innovar y adaptarse a las condiciones de los
mercados globales. Las empresas deben ser eficientes, y los gobiernos deben crear
condiciones 6ptimas para que sus industrias puedan competir a nivel internacional. (pags.
46-49)

Asi mismo la competitividad la podemos desglosar de la siguiente manera:
2.2.2.1. Competitividad a lo largo del tiempo

La competitividad ha evolucionado desde las teorias de comercio tradicionales hasta
convertirse en un concepto central en la estrategia empresarial y econémica moderna. Es
fundamental entender que hoy, las dinamicas globales, impulsadas por la informacion y la

tecnologia, han transformado los mercados en entornos altamente competitivos.

2.2.2.2. Definicion de Competitividad en el Contexto de Estrategias de Marketing
Digital

La competitividad se puede definir como la capacidad de una empresa para
mantener y mejorar su posicion en el mercado en comparacion con sus competidores, lo

que implica no solo la innovacion y la mejora continua de productos y servicios, sino también
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la esencia de cémo se presentan y promocionan al publico objetivo. En un mercado cada
vez mas digitalizado, la competitividad esta intrinsecamente ligada a la eficacia de las

estrategias de marketing digital adoptadas por las empresas.

2.2.2.3. Conexién entre Competitividad y Estrategias de Marketing Digital

Innovacion y Adaptacion

La competitividad empresarial hoy en dia esta marcada por la capacidad de
adaptarse a los cambios del entorno, especialmente en lo que respecta a la digitalizacion.
Las empresas que integran estrategias de marketing digital innovadoras, como el uso de
SEO (optimizacion para motores de busqueda), publicidad en redes sociales, y marketing
de contenido, son mas propensas a atraer y retener clientes en un mercado muy
competitivo. La actualizacion constante de estas estrategias es crucial para responder a las

necesidades y expectativas de los consumidores modernos.
Segmentacién del Mercado

Una ventaja competitiva se alcanza a través de una adecuada segmentacion de
mercado y el posicionamiento eficaz. Las herramientas de marketing digital permiten a las
empresas de seguridad privada identificar su publico objetivo de manera mas precisa y
crear campanas personalizadas que se dirijan especificamente a esos segmentos. Esto no

solo mejora la tasa de conversion, sino que fortalece la relacion con el cliente.
Eficiencia en Costos

Las estrategias de marketing digital, como el marketing en redes sociales y el email
marketing, ofrecen una forma méas econdmica de llegar a los consumidores en comparacion
con los métodos tradicionales. Esto significa que las empresas pueden obtener un mejor
retorno de inversion (ROI) y utilizar sus recursos de manera mas eficiente, lo que a su vez

mejora su competitividad al permitirles reinvertir esas ganancias en otras areas clave.
Construccion de Marca y Confianza

A través del marketing digital, las empresas pueden construir y gestionar su
reputacion de manera mas efectiva. Las marcas que comunican claramente sus valores y
ofrecen contenido relevante y de calidad tienden a generar mayor confianza entre los
consumidores. En el sector de la seguridad privada, donde la confianza es un componente
crucial, esta estrategia es vital para diferenciarse de la competencia y atraer a nuevos

clientes.
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Medicion y Optimizacion

Una de las ventajas mas significativas del marketing digital es la capacidad de medir
en tiempo real el desempeio de las campanas. Las empresas pueden recopilar métricas
sobre el comportamiento del cliente y el rendimiento de las estrategias implementadas, lo

que les permite optimizar sus esfuerzos continuamente. Esta capacidad de respuesta agil

a los datos recopilados contribuye a una mayor competitividad en el mercado.
2.2.2.4. Factores clave del siglo XXI

En la actualidad, la informacion, la tecnologia y la globalizacién son los motores
principales que impulsan la competencia. Estos factores han generado un entorno donde la
flexibilidad, la personalizacién y la innovacién son esenciales para mantener la ventaja

competitiva.
2.2.2.5. Modelos dinamicos y agrupaciones empresariales

Las agrupaciones empresariales y cadenas productivas son ahora esenciales para
la competitividad, especialmente en paises como China, donde la competencia no es entre
empresas individuales, sino entre regiones o conglomerados industriales. Este enfoque
permite una integracién eficiente en la cadena global de valor, optimizando todos los

eslabones productivos.
2.2.2.6. Globalizaciéon y marketing personalizado

El mercado global ha cambiado radicalmente debido a la digitalizacién y el comercio
electrénico. Las empresas deben adaptarse a consumidores cada vez mas exigentes,
personalizando sus ofertas y acortando los ciclos de vida de los productos. El marketing
debe ser flexible y centrado en el cliente, con estrategias ajustadas a las expectativas de

valor percibido.
2.2.2.7. Innovacién y capacitaciéon continua

La innovacion y la capacitacion del talento humano son clave para que las empresas
respondan rapidamente a las nuevas demandas del mercado. La capacidad de adaptacion
y la agilidad operativa son fundamentales para mantenerse competitivo en un entorno

global.
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2.2.3.Clases de Competitividad y el Papel del Marketing Digital

La competitividad puede ser analizada desde diferentes niveles, que se clasifican
en varias clases. Para ello se definen las clases de competitividad y se explica como el
marketing digital puede jugar un papel crucial en la mejora y sostenibilidad de cada una de

ellas.
2.2.3.1. La competitividad sistémica

La competitividad sistémica segun (PARRA ALVIZ, M. LOPEZ POSADA, L. M. ;
RAMIREZ RAMIREZ, E. A., 2019) es un enfoque en el cual el Estado y diversos actores de
la sociedad civil colaboran para crear un entorno favorable al desarrollo industrial. Este
concepto sugiere que todos los actores involucrados deben trabajar en conjunto, ya que, si
uno de ellos falla, todo el sistema se ve afectado. Por lo tanto, la competitividad de los
actores es esencial. Segun Van Der Horst (2006, p. 19), este concepto fue desarrollado por
investigadores como Klaussesser, Wolfang Hillebrand, Dirkmessner y Jorg Meyer Stamer

del Instituto Aleman de Desarrollo a principios de los afios noventa.

La competitividad sistémica se articula en cuatro niveles: el micro, macro, meso y
meta. El nivel micro se refiere a las empresas y sus redes, las cuales deben cumplir con las
exigencias del mercado y adaptar sus procesos a las demandas del entorno. El nivel macro
se relaciona con la estabilidad econdmica del pais, incluyendo politicas cambiarias y
comerciales que favorezcan el crecimiento de la industria local. En el nivel meso, las
politicas gubernamentales especificas y las instituciones buscan crear ventajas
competitivas para la industria. Por ultimo, el nivel meta se centra en promover valores

culturales que impulsen el desarrollo social.

Los investigadores mencionados por Van Der Horst subrayan que el didlogo es
esencial para fortalecer las ventajas nacionales en innovacion y competitividad, fomentando
procesos de aprendizaje y comunicacién en la sociedad. En la actualidad, la competitividad
es un tema crucial debido a los profundos cambios que la nueva economia ha traido
consigo. Es necesario involucrar nuevos actores que asuman responsabilidad por el
crecimiento econdmico del pais. La relacion entre competitividad y desarrollo humano es
muy estrecha, por lo que el desafio de los gobiernos es lograr un crecimiento competitivo

mientras se invierte significativamente en el desarrollo social. (pags. 49-50)

Aqui se contempla que el concepto de competitividad sistémica, que plantea la

necesidad de una colaboracion integral entre el Estado, la sociedad civil y el sector privado
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para impulsar el desarrollo industrial. Se destaca la importancia de que todos los actores
involucrados trabajen de manera sincronizada, ya que, si uno de ellos no cumple con su

funcidn, todo el sistema se vera afectado.

Se mencionan cuatro niveles que constituyen esta competitividad: micro, macro,
meso y meta. El nivel micro se enfoca en la capacidad de las empresas para responder a
las demandas del mercado mediante la mejora de sus procesos. En el nivel macro, la
estabilidad econémica es clave, pero esta debe ir acompanada de politicas que favorezcan
el desarrollo local. El nivel meso introduce la importancia de las politicas especificas del
gobierno y las instituciones que brindan apoyo a las empresas para generar ventajas
competitivas. Por ultimo, el nivel meta destaca la necesidad de fomentar valores culturales

y sociales que impulsen el desarrollo sostenible de la sociedad.

Este enfoque es particularmente relevante en el contexto actual, donde la economia
ha experimentado cambios significativos. Es crucial que los gobiernos no solo busquen ser
competitivos, sino que también inviertan en el desarrollo humano. La correlacién entre
desarrollo humano y competitividad es alta, lo que significa que para que un pais sea
verdaderamente competitivo, debe también mejorar las condiciones sociales de sus

ciudadanos. Este equilibrio es el reto principal que enfrentan los gobiernos en el siglo XXI."

El andlisis recoge los puntos centrales del concepto de competitividad sistémica,
enfatizando la interconexion de los diferentes niveles y su importancia en el contexto actual
de la economia global. Ademas, destaca el desafio de equilibrar el desarrollo econémico
con la inversién en el bienestar social, aspecto clave en la correlacién entre competitividad

y desarrollo humano.
2.2.3.2. Competitividad de Pais

Este nivel se refiere a la capacidad de un pais para generar riqueza y atraer
inversiones extranjeras. Un pais competitivo debe ofrecer un entorno favorable para los
negocios, lo que incluye infraestructura, politicas gubernamentales, y un mercado laboral

capacitado.
Contribucién del Marketing Digital

Las campafias de marketing digital pueden destacar las ventajas de invertir en un

pais al atraer la atencion de multinacionales y emprendedores. Al promocionar los recursos,
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la cultura y las oportunidades de negocio a través de plataformas digitales, un pais puede

mejorar su imagen internacional y atraer inversiones.
2.2.3.3. Competitividad Regional

A este nivel, se evalia como las regiones dentro de un pais compiten entre si.
Factores como la calidad de vida, el talento disponible, y las redes de industrias locales son

cruciales para esta competitividad.
Contribucién del Marketing Digital

El marketing digital puede ayudar a las regiones a posicionarse como destinos
atractivos para empresas y trabajadores. Esto incluye el uso de marketing de contenido que
resalte la cultura local, eventos y oportunidades de negocio. Ademas, las estrategias

digitales pueden facilitar la colaboracion y el networking entre industrias dentro de la regién.
Competitividad Empresarial

Este nivel se centra en cdmo una empresa en particular se destaca ante sus
competidores en el mercado. Factores clave incluyen la eficiencia operativa, la calidad del
producto, la innovacion, y la capacidad de adaptarse a las cambiantes demandas del

mercado.
Contribucién del Marketing Digital

El marketing digital es fundamental para la competitividad empresarial porque
permite a las empresas alcanzar, captar y retener clientes. Estrategias como SEO,
publicidad en redes sociales, y campanas de email marketing promueven la visibilidad de
la marca y la diferenciacion de productos. Ademas, al utilizar analiticas y herramientas de
medicion, las empresas pueden ajustar sus estrategias de manera efectiva para responder

a las necesidades del mercado en tiempo real.
2.2.3.4. Competitividad Sectorial

A este nivel, se analiza cdmo sectores especificos dentro de la economia compiten
y se desarrollan. La estructura del sector, la competencia entre empresas, y los recursos

disponibles son determinantes en este contexto.
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Contribucion del Marketing Digital

El marketing digital puede ayudar a los sectores a consolidarse y a estar en la
vanguardia mediante el intercambio de buenas practicas y la generacion de redes
colaborativas. Las campanas digitales que enfocan en la innovacion sectorial pueden

ayudar a atraer talentos y a fomentar la inversion en tecnologia.
2.2.3.6. Niveles de la competitividad

Existen diversos niveles macroeconémicos de acuerdo con (PARRA ALVIZ, M.
LOPEZ POSADA, L. M. ; RAMIREZ RAMIREZ, E. A., 2019) que permiten medir la

competitividad, tales como el nivel pais, regional y empresarial.

En un contexto globalizado, las economias de diferentes paises y regiones compiten
por mejorar y mantener el nivel de vida. La competitividad no solo implica la capacidad de
un pais para posicionarse en los mercados internacionales mediante exportaciones y
atraccion de inversion extranjera directa, sino también para aumentar su atractivo tanto para

empresas locales como extranjeras. (Lépez et al., 2009, p. 125)

La competitividad empresarial depende en gran medida de un equipo de direccion
que esté actualizado, dispuesto a los cambios organizacionales y tecnolégicos, y que valore
a los miembros de la organizacion como un recurso esencial. Ademas, la competitividad de
una empresa se ve afectada por la gestion interna y la calidad de los servicios que ofrece

externamente.

Para que una empresa sea competitiva, no solo es necesario que cuente con
empleados capacitados, sino que también debe promover la innovacion para adaptarse a

un mercado cada vez mas exigente y cualificado

Para mantener su competitividad, una empresa debe estar abierta a la
renovacion, ajustarse a las necesidades del mercado y mantenerse informada sobre los
cambios en el entorno. A nivel mundial, existen dos estudios clave que evaluan los factores
que determinan la competitividad de los paises: el Informe Global de Competitividad (WEF,
2018) y el Anuario de Competitividad Mundial (DNP, 2018). El primero es elaborado por el
Foro Econdmico Mundial (WEF), y el segundo por el Instituto Internacional para el
Desarrollo de la Capacidad de Gestion (IMD). Es crucial hacer un diagndstico de los factores
que la empresa puede controlar para fortalecer su productividad y competitividad en el

sector. De igual forma, es necesario analizar los factores que controla el Estado para
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comprender su influencia en el desarrollo empresarial. Finalmente, se deben evaluar las
condiciones de la demanda para identificar como satisfacer las necesidades del mercado.
(pags. 54-57)

El texto examina la competitividad desde tres niveles clave: pais, region y empresa.
Desde el ambito empresarial, la competitividad se relaciona con una gestion directiva
eficiente, que debe estar actualizada y preparada para los cambios tecnoldgicos y
organizacionales. Ademas, se subraya la importancia de la innovacion y del capital humano
bien capacitado, elementos esenciales para enfrentar un mercado cada vez mas

competitivo y exigente.

También se destaca la importancia de estudiar factores que no son directamente
controlables por la empresa, pero que influyen en su competitividad, como las politicas
estatales y las condiciones de la demanda. Para mejorar su posicidn competitiva, una
empresa debe diagnosticar estos factores, ajustar su productividad y adaptarse

continuamente al entorno cambiante.
2.2.3.3. Etapas de la competitividad

Segun (PARRA ALVIZ, M. LOPEZ POSADA, L. M. ; RAMIREZ RAMIREZ, E. A.,

2019) podemos mencionar diversas etapas de la competitividad como las siguientes:

1. Etapa inicial o incipiente:
En esta fase, la competitividad es extremadamente baja. La empresa es muy
vulnerable frente a cambios en el entorno del mercado, reaccionando
principalmente por intuicién o bajo la presion del entorno empresarial. No cuenta
con un control claro sobre su futuro y, a menudo, se encuentra desorientada
tanto a nivel interno como externo.

2. Etapa de desarrollo aceptable:
Aqui, la competitividad mejora a un nivel medio. Se han abordado y corregido
los problemas de vulnerabilidad mas graves. La direccion de la empresa asume
la responsabilidad de guiar el destino de la organizacion hacia sus objetivos
estratégicos, visualizando el futuro de manera mas clara y actuando con mas
proactividad.

3. Etapa avanzada o superior:
En esta etapa, la empresa ha logrado un buen nivel de competitividad. Empieza

a destacar en el mercado, mostrando liderazgo y siendo innovadora en sus

32



estrategias. Se adapta rapidamente a los cambios del entorno y da prioridad a
la creacion de una cultura organizacional que alinea los valores y
comportamientos de todo el personal, mejorando la cohesion interna.

4. Etapa sobresaliente:

La empresa alcanza un nivel de competitividad muy alto, destacandose como
lider visionario en su sector. Marca las tendencias y cambios en el mercado,
mientras que otras empresas deben adaptarse a ellas. Comparte su experiencia
y conocimiento con otros actores del mercado, invierte en tecnologia directiva y
cuenta con un equipo humano altamente capacitado. Ademas, es capaz de

diversificarse y realizar importantes inversiones. (pags. 59-60)

Este texto describe un proceso escalonado para medir la competitividad de las
empresas, destacando la evolucion que pueden experimentar a lo largo del tiempo. Es

importante resaltar que:

En la etapa incipiente, la empresa es extremadamente vulnerable, reaccionando
sin un plan claro, lo que la hace dependiente de factores externos. Esta es una etapa

critica que podria amenazar su existencia.

La etapa aceptable muestra una mejora significativa. Aqui, la empresa ya ha
comenzado a corregir sus debilidades principales y el liderazgo asume un papel mas
activo en la planificacién estratégica. Esto marca una transicién clave hacia una mayor
estabilidad.

En la etapa superior, la competitividad alcanza un buen nivel, permitiendo a la
empresa diferenciarse en el mercado, ser innovadora y agil frente a los cambios. La

cultura organizacional también se convierte en un pilar fundamental.

Finalmente, la etapa sobresaliente representa el punto maximo de
competitividad. En esta fase, la empresa no solo lidera su sector, sino que también crea
cambios en el mercado, comparte su conocimiento, y esta en una posicion sélida para

diversificarse y realizar inversiones significativas.
2.2.4.Métodos Digitales en Ventas y Captacion de Clientes

Los Métodos Digitales en Ventas y Captacion de Clientes, guarda una conexion
esencial con el Objetivo Especifico 1: “Indagar cuales redes sociales serian mas efectivas

para la captacion de clientes de las empresas de seguridad privada en San Miguel, El
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Salvador Este objetivo se centra en evaluar la efectividad de las estrategias digitales, lo que
es fundamental para abordar el Problema de Investigacion, que resalta la necesidad de
adaptar las estrategias de captacién de clientes a un entorno digital para mejorar la
competitividad de estas empresas.

Los métodos digitales ofrecen ventajas notables, como la personalizacion de las
campanas y la segmentacion precisa a través del uso de redes sociales y herramientas de
analisis de datos. Este analisis pone de manifiesto la necesidad urgente de que las
empresas de seguridad privada transiten hacia estrategias digitales, lo que no solo mejorara
la efectividad en la captacién de clientes, sino que también optimizara los recursos y
fortalecera su posiciéon competitiva en un mercado altamente dinamico.

Por lo tanto, se establece la importancia de evaluar y adoptar enfoques digitales,
creando un marco conceptual que guie las acciones necesarias para abordar el problema
identificado en la investigacion y maximizar el potencial de captacion de clientes a través

de las redes sociales mas efectivas.
2.2.4.1. Estrategias Digitales

Por otro lado, los métodos digitales han revolucionado la captacion de clientes.
Estrategias como el marketing digital, las plataformas de e-commerce, las redes sociales,
y los sistemas de CRM (Customer Relationship Management) permiten a las empresas
llegar a audiencias mas grandes, segmentar el mercado y optimizar la comunicacién con
los clientes. Estas herramientas digitales ofrecen una manera mas 4agil de identificar y
conectar con clientes potenciales, proporcionando datos precisos sobre comportamientos
de compra y preferencias, lo que facilita la personalizacion de las campafas (Papallona,
2024).

2.2.4.2. Eficiencia de los Métodos Digitales

En términos de eficiencia, las estrategias digitales superan a las tradicionales. Los
costos son considerablemente menores, ya que no requieren de infraestructura fisica o
personal adicional para atender a los clientes. Las plataformas digitales permiten una mayor
efectividad al alcanzar a clientes globalmente con un clic, mientras que el uso de
herramientas como CRM mejora la satisfaccion del cliente al ofrecer respuestas rapidas y
personalizadas. Ademas, las métricas obtenidas de las interacciones digitales proporcionan
a las empresas informacion valiosa para tomar decisiones mas informadas y mejorar

continuamente su enfoque de captacion (HubSpot, 2021).
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Tabla 1

Cuadro Comparativo de Métodos Tradicionales y Digitales del Marketing

Criterio

Métodos Tradicionales de Marketing

Métodos Digitales de Marketing

Referencia

Medios Utilizados

Impresos (periodicos, revistas), TV,

radio, vallas publicitarias.

Internet, redes sociales, correos

electrénicos, motores de basqueda.

(Duggal, 2024)

Enfoque Masivo, dirigido a una audiencia amplia, Segmentacién personalizada, dirigida a (Special, 2023)
sin personalizacion. usuarios especificos segun intereses.
Costos Generalmente elevados debido a la Menores costos debido a la (Mailchimp(.,s.f)

produccién y distribucién fisica.

automatizacion y digitalizacion.

Medicién de

Dificil de medir con precisién, basado en

Facil de medir con herramientas como

(William & , Mary.,

Resultados estimaciones. Google Analytics, métricas precisas. 2021)

Interactividad Comunicacion unidireccional (de Ila Comunicacion bidireccional, permite (Upayments-
empresa al consumidor). interaccion directa con el consumidor. Main, 2024)

Alcance Local 0 regional, limitado Global, sin restricciones geograficas. (Indeed Editorial
geograficamente. Team, 2024)

Nota. Este cuadro comparativo presenta las principales diferencias entre los métodos tradicionales y digitales de marketing,

destacando sus caracteristicas, costos, alcance, interaccion, medicién de resultados y personalizacion.
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Tabla 2

Cuadro Comparativo: Métodos Tradicionales vs Digitales en la Captacién de Clientes

Elemento Métodos Tradicionales Métodos Digitales Referencia APA
Canal de Publicidad impresa, anuncios en TV y Publicidad en redes sociales, motores de (HubSpot, 2024)
distribucion radio, correo directo busqueda, email marketing
Segmentacion de Menos precisa, enfoque general Alta precisién, segmentacion por intereses, (Madx Digital,
audiencia basado en geografia o demografia comportamientos y datos demograficos 2024)

amplia detallados
Costo Alto costo de produccion y distribucion  Costo mas bajo, especialmente con técnicas (FasterCapital,
organicas (SEO, redes sociales) 2024)
Interaccion con el Unidireccional, no permite Bidireccional, permite interaccién instantdnea (ResearchGate,
cliente retroalimentacion inmediata con clientes potenciales 2024)
Tasade Variable, dificil de medir y de optimizar Alta capacidad de medicién y optimizacion en (1800ps, 2024)
conversion tiempo real
Flexibilidad Limitada, requiere cambios costosos Alta flexibilidad, cambios rapidos y (FasterCapital,
para ajustes econdémicos en campafas 2024)
Alcance geografico Limitado al area de distribucion del Global, sin restricciones  geograficas (Aicontentfy,
medio utilizado significativas 2024)

Nota. Este cuadro presenta una combinacién de métodos tradicionales y digitales en marketing, destacando la sinergia entre ambos
enfoques para maximizar la efectividad de las campanas.
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Tabla 3

Matriz que Combina Utilizacién de Métodos Tradicionales y Digitales en el Marketing con Estadisticas Recientes (2023-2024)

Criterio Métodos Métodos Digitales Combinacion y Estadisticas Recientes Referencia
Tradicionales
Publicidad en TV, Publicidad en redes sociales, Empresas combinan ambos canales para (Special, E.,
Medios radio, impresos buscadores, email marketing llegar a distintos publicos. Segun estudios de 2023)
Utilizados (periddicos, revistas) (Special, E., 2023), el 72% de Ilos
consumidores interactian con las marcas a
través de mdltiples canales antes de comprar.
Mayor inversién inicial Inversion relativamente menor La combinacion de marketing tradicional y (Mailchimp,
por produccion y debido a la automatizacién y digital puede reducir costos. Las campafias 2024)
Costo distribuciéon de medios segmentacion digital multicanal, segun (Mailchimp, 2024), logran
fisicos una reduccién de costos operativos del 30%.
Local o regional, Global, sin limitaciones Las campafas que combinan TV y medios (Simplilearn,
limitado por la geograficas digitales logran un 20% mas de cobertura en 2024)
disponibilidad de comparacion con métodos exclusivos, segun
Alcance medios fisicos (Simplilearn, 2024).
Comunicacién Comunicacién  bidireccional, El 85% de las marcas que implementan (Upayments-
Interactividad unidireccional, limitada permite la interaccion y estrategias combinadas logran mayor Main, 2024)
a mensajes masivos retroalimentacién directa con participacion de clientes, segun (Upayments-
los usuarios Main, 2024).
Dificil de medir con Facil de medir con La combinacibn de ambas metodologias (Team,
Medicion de precisibn (audiencia herramientas de analisis digital permite una medicibn mas completa. El uso 2024)
resultados estimada) como Google Analytics de métricas en campafias tradicionales y

digitales aumenta la precision de las
mediciones en un 40%, segun (Team, 2024).

Nota. Este cuadro comparativo destaca las diferencias y similitudes entre los métodos tradicionales y digitales de captacion de clientes.
Se analizan las descripciones de cada método, sus limitaciones y se presentan estrategias digitales que pueden complementarlos.
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2.2.5.Impacto de la Transformacién Digital en la Eficiencia Operativa y su Vinculo con

Estrategias de Marketing Digital

El Impacto de la Transformacion Digital en la Eficiencia Operativa, demuestra una
Relacion con Clientes en la Era Digital, esta profundamente conectado con el Objetivo
Especifico 2, que busca analizar como la transformacion digital impacta la eficiencia
operativa y la captacion de clientes de las empresas de seguridad privada en San Miguel,
El Salvador. También abordan aspectos clave del Problema de Investigacion, relacionado
con las limitaciones que enfrentan estas empresas al integrar tecnologias digitales para

mantenerse competitivas.

Lo anterior expone como herramientas como la automatizacién y la optimizacion de
procesos contribuyen a reducir costos, mejorar la productividad y maximizar el uso de
recursos. Esto esta directamente alineado con la necesidad identificada en el problema de

modernizar las operaciones para competir eficazmente en un mercado digitalizado.

La transformacion digital ha redefinido la manera en que las organizaciones operan,
afectando directamente su eficiencia operativa. En este contexto, es crucial establecer un
vinculo claro entre la transformacion digital y las estrategias de marketing digital, ya que
ambas son complementarias y contribuyen al éxito de las empresas en un entorno cada vez

mas competitivo.

Esto fundamenta tedricamente cémo la transformacion digital no solo impulsa
mejoras internas en las empresas, sino que también fortalece su capacidad para captar y

retener clientes, respondiendo asi a los desafios y objetivos planteados en el estudio.

2.2.5.1.Impacto de la Transformacion Digital en la Eficiencia Operativa

La transformacion digital implica la adopcién de nuevas tecnologias y procesos que
permiten a las empresas optimizar sus operaciones, reducir costos, y mejorar la calidad de

los servicios. Esto se traduce en:
Automatizacion de Procesos
La implementacién de software y plataformas digitales permite automatizar tareas

rutinarias, liberando recursos humanos para labores de mayor valor afiadido.
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Acceso a Datos y Analiticas

Las herramientas digitales proporcionan un flujo constante de datos que pueden ser
analizados para tomar decisiones mas informadas y oportunas. Esto permite mejorar la

planificacion y la ejecucion de estrategias operativas.

Mejora en la Comunicacion Internay Externa

La digitalizaciéon facilita una comunicacibn mas fluida entre equipos y con los
clientes. Esto reduce los tiempos de respuesta y mejora la satisfaccion del cliente, esencial

para fortalecer relaciones comerciales.

Flexibilidad y Adaptabilidad

Las empresas digitales tienden a ser mas agiles, lo que les permite adaptarse
rapidamente a los cambios del mercado y a las demandas del cliente, mejorando asi su

eficiencia operativa.

2.2.5.2.Vinculo con Estrategias de Marketing Digital

Las estrategias de marketing digital son un componente crucial que complementa la

transformacion digital de una empresa, y esto se refleja en varios aspectos:

Personalizacion y Segmentacion

Las herramientas de marketing digital permiten segmentar a los clientes de manera
precisa y personalizar las campafias de marketing. Al entender mejor a los consumidores,
las empresas pueden ofrecer productos y servicios que realmente resuenen con sus

necesidades, lo que mejora la efectividad de las operaciones y optimiza el uso de recursos.

Optimizacién de la Captacién de Clientes

La transformacion digital y las técnicas de marketing digital permiten captar clientes
de forma mas efectiva. Estrategias como SEO, publicidad en redes sociales y campafas
de email marketing elevan la visibilidad y la accesibilidad de los productos, lo cual es

esencial para atraer nuevos clientes y facilitar la conversion.
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Monitoreo y Analisis de Resultados

Las herramientas digitales permiten medir el impacto de las estrategias de marketing
en tiempo real. Esta retroalimentacion continua ayuda a las empresas a ajustar rapidamente
sus campafas, maximizando la eficacia y garantizando un uso mas eficiente de los recursos

invertidos.

Fidelizacion de Clientes

Las estrategias de marketing digital no solo atraen nuevos clientes, sino que también
mejoran la retencibn de los existentes. A través de la comunicacion continua y
personalizada, las empresas pueden crear una mejor experiencia del cliente, lo que se

traduce en relaciones mas duraderas y valiosas.

2.2.5.3. Teoria sobre la Automatizacion de Procesos Operativos

La automatizacién de procesos de acuerdo con (Porter, M. E., & Heppelmann, J. E.,
2014) es uno de los pilares fundamentales de la transformacion digital. A través de
herramientas tecnolégicas, como sistemas de vigilancia digital, software de monitoreo en
tiempo real y aplicaciones para la gestion de personal, las empresas de seguridad pueden
reducir significativamente los costos operativos y los tiempos de respuesta. La
automatizacion no solo elimina tareas repetitivas y manuales, sino que también permite la
integracion de tecnologias emergentes, como la inteligencia artificial y el analisis de datos,
para mejorar la eficiencia en las operaciones. Segun Porter y Heppelmann (2014), la
digitalizacion transforma la forma en que las empresas crean y capturan valor, lo que es

particularmente relevante en el sector de la seguridad (pags. 64-88).

El texto anterior explora como el aumento de los productos inteligentes e
interconectados esta remodelando el panorama competitivo. Los autores discuten como las
empresas pueden crear nuevos modelos de negocio y estrategias competitivas mediante la
integracion de tecnologias avanzadas en sus productos, que son capaces de recopilar y

transmitir datos.

Los aspectos clave discutidos en el texto incluyen: Productos inteligentes y conectados: Los
productos ahora contienen sensores, software y conectividad, lo que permite nuevas

funcionalidades como el monitoreo, el control y la optimizacién remotos.
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¢ Impacto en la competencia: La introduccion de estas tecnologias afecta a las cinco
fuerzas competitivas identificadas por Porter: la amenaza de nuevos participantes, el
poder de negociacién de proveedores y compradores, la amenaza de sustitutos y la
rivalidad de la industria.

o Creacion de valor: Las empresas pueden proporcionar un mayor valor a través de
nuevas capacidades de productos, experiencias de cliente mejoradas y servicios
basados en datos, impulsando una diferenciacion mas significativa.

o Decisiones estratégicas: Las empresas deben decidir si liderar, seguir o adaptarse a la
evolucion de los productos inteligentes y conectados. El articulo describe los marcos

para que las empresas se posicionen estratégicamente en este nuevo panorama.
2.2.5.4. Teoria sobre la Reduccién de Costos y Mejora de la Productividad

La digitalizacién tiene un impacto directo en la productividad y en la reduccién de
costos operativos. Segun (Erik Brynjolfsson, Andrew McAfee, 2014) , la adopcion de
tecnologias digitales permite una mayor eficiencia al optimizar el uso de los recursos
disponibles. En el caso de las empresas de seguridad, la implementacion de tecnologias
como la video vigilancia remota y los sistemas de gestion digitalizados no solo disminuye la
necesidad de personal en ciertas areas, sino que también mejora la rentabilidad al reducir

gastos operativos.

En la teoria se exploran el profundo impacto de las tecnologias digitales en el
trabajo, la economia y la sociedad. El libro sostiene que estamos entrando en una nueva
era, la "segunda era de las maquinas", impulsada por mejoras exponenciales en la

computacion, la inteligencia artificial y la automatizacion.
Los temas clave incluyen:

e Disrupcién tecnoldgica: Los autores describen como el progreso tecnoldgico esta
superando las habilidades humanas y creando cambios significativos en los mercados
laborales, con maquinas que asumen cada vez mas tareas tradicionalmente realizadas
por humanos.

¢ Desigualdad econdmica: Con el auge de la tecnologia, hay una brecha cada vez mayor
entre los que pueden aprovechar la tecnologia y los que no, lo que lleva a una mayor

desigualdad de ingresos.
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¢ Oportunidades y desafios: Si bien la tecnologia ofrece enormes beneficios en términos
de productividad y eficiencia, también plantea desafios, particularmente en lo que

respecta al empleo y la distribucion de la riqueza.

En la teoria se busca abogar por politicas y educacion adaptativas para mitigar estos

desafios y maximizar los beneficios del progreso tecnoldgico.
2.2.5.5. Teoria sobre la Optimizacién de Recursos Humanos

La transformacion digital también tiene un impacto en la gestion del talento humano.
Las herramientas digitales facilitan una gestion mas eficiente del equipo, permitiendo una
mejor asignacion de recursos y la mejora del rendimiento individual y colectivo. De acuerdo
con (David L. Rogers, 2016) la tecnologia digital cambia no solo el como se gestionan los
recursos humanos, sino también las expectativas en términos de rendimiento, lo que resulta

en un aumento de la productividad y una mayor flexibilidad.

El libro ofrece un marco para que las empresas tradicionales se adapten a la era
digital y puedan aprovechar las nuevas tecnologias para transformar su negocio. Rogers

identifica cinco dominios clave que las empresas deben repensar:

¢ Clientes: Las empresas deben centrarse en el valor para el cliente, redisefiando sus
modelos de negocio para involucrar mejor a sus clientes a través de plataformas
digitales.

e Competencia: La competencia en la era digital no se trata solo de rivales directos, sino
también de las nuevas plataformas y ecosistemas digitales.

o Datos: El uso inteligente de los datos se convierte en una ventaja competitiva, con el
analisis de grandes cantidades de informacion que impulsa las decisiones estratégicas.

e Innovacion: La innovacion digital es mas agil y colaborativa, lo que permite a las
empresas adaptarse rapidamente a las nuevas demandas del mercado.

e \Valor: Las empresas deben re imaginar cdmo crean y capturan valor, pasando de

productos fisicos a servicios digitales, suscripciones y experiencias personalizadas.

Este libro es un recurso valioso para lideres empresariales que buscan comprender

como pueden transformar sus operaciones para tener éxito en un entorno digital.
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2.2.6.Relacion con Clientes en la Era Digital

En la relacion con cliente en la era digital se destaca como los canales digitales,
como las redes sociales y las plataformas de mensajeria, fortalecen la interaccion con los
clientes, mejoran la fidelizacion y aumentan la satisfaccion al ofrecer respuestas rapidas y

personalizadas, alineandose con las expectativas modernas de los consumidores.

Ambas secciones fundamentan teéricamente como la transformacion digital no solo
impulsa mejoras internas en las empresas, sino que también fortalece su capacidad para
captar y retener clientes, respondiendo asi a los desafios y objetivos planteados en el

estudio.
2.2.6.1. Teoria sobre los Canales de Comunicacion Digitales

La digitalizacién ha revolucionado la manera en que las empresas interactuan con
sus clientes. Segun (Parise, S., Guinan, P. J., & Kafka, R., 2016), los canales de
comunicacion digitales como las redes sociales, aplicaciones moviles y CRM ofrecen una
plataforma para un dialogo continuo con los clientes, lo que mejora la personalizacion del
servicio y la satisfacciéon del cliente. Para las empresas de seguridad, estos canales
permiten un monitoreo y atencién mas agil, contribuyendo a una relacion mas cercana y

confiable con sus clientes. (pags. 15-26)

Lo anterior se enfoca en como las empresas pueden aprovechar las redes sociales
para fomentar la innovacion. Destaca que las redes sociales no solo son herramientas de
marketing, sino que también tienen un papel importante en facilitar la colaboracién entre
empleados, socios y clientes para impulsar ideas innovadoras. Las plataformas sociales
permiten una mayor interactividad y un intercambio de ideas mas rapido, lo que contribuye

a un entorno favorable para la innovacion empresarial.
2.2.6.2. Teoria sobre la Fidelizacion del Cliente mediante Estrategias Digitales

Las estrategias digitales permiten ofrecer una experiencia de usuario mas
personalizada, lo cual es clave para la fidelizacion de clientes. De acuerdo con (Lemon, K.
N., & Verhoef, P. C., 2016), el uso de datos recogidos a través de plataformas digitales
permite a las empresas anticiparse a las necesidades del cliente y ofrecer servicios mas
eficientes y personalizados. En el caso de las empresas de seguridad, la implementacion
de estrategias de CRM y la interaccion directa a través de aplicaciones moviles facilita una

atencion mas eficaz, lo que incrementa la lealtad del cliente. (pags. 69-96)
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La teoria analiza el concepto de experiencia del cliente (CX) desde una perspectiva integral.
Los autores proponen un enfoque centrado en como los clientes interactian con las marcas

a lo largo de todas las etapas de su viaje, desde el descubrimiento hasta el uso y mas alla.

Ellos desglosan la experiencia del cliente en varias fases: la precompra, la compra
y la postcompra. Cada una de estas etapas incluye multiples puntos de contacto
(touchpoints) que afectan la percepcién general del cliente sobre una marca. También

destacan la importancia de integrar las interacciones tanto online como offline.

El estudio subraya que, para mejorar la experiencia del cliente, las empresas deben
gestionar de forma eficaz cada punto de contacto y asegurarse de que haya coherencia
entre las experiencias en los diferentes canales. Las percepciones que los clientes forman
a lo largo de este "viaje" tienen un impacto directo en su satisfaccion, lealtad y

comportamiento futuro hacia la marca.
2.2.6.3. Teoria sobre el Desarrollo de Estrategias Digitales Practicas

El desarrollo de estrategias digitales debe adaptarse al contexto y las necesidades
especificas de cada sector. Segun (Westerman y otros, 2014), una estrategia digital efectiva
es aquella que combina innovacién tecnologica con una clara alineacién a los objetivos del
negocio. En las empresas de seguridad de San Miguel, la implementacién de soluciones
como CRM, plataformas de vigilancia digital y atencion personalizada en linea puede

mejorar significativamente la eficiencia y la captacion de clientes.

El libro ofrece una guia completa para las organizaciones que navegan por la
transformacion digital, particularmente en industrias tradicionales fuera de la tecnologia.
Destaca como las herramientas digitales como los dispositivos moviles, las redes sociales,
la analitica, la computacion en la nube y los sensores estan remodelando el panorama

empresarial en sectores como el financiero, el manufacturero y el farmacéutico.

Los autores presentan un marco para una transformacion exitosa, centrandose en
dos aspectos clave: invertir en capacidades digitales y liderar eficazmente Ia
transformacion. Hacen hincapié en como las empresas pueden utilizar la tecnologia digital
para interactuar mejor con los clientes, mejorar las operaciones, desarrollar una vision

digital clara y gobernar las actividades digitales.
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2.2.7.Estudios Previos y Casos de Exito

Estudios Previos y Casos de Exito, se relaciona directamente con el Objetivo
Especifico 3, que busca elaborar una guia practica de estrategias digitales para mejorar la
captacién y comunicacion con los clientes en las empresas de seguridad privada en San
Miguel, EI Salvador. Asimismo, esta conexion refuerza el planteamiento del Problema de
Investigacién, al destacar la falta de adopcion de tecnologias digitales y estrategias

modernas como una barrera para la competitividad en el sector.

En el analisis de casos de éxito demuestra como la implementacién de estrategias
digitales ha permitido a empresas similares superar desafios operativos y mejorar su
posicionamiento en mercados competitivos. Estos ejemplos practicos no solo sirven de
inspiracién, sino que también proporcionan un marco referencial para desarrollar
recomendaciones especificas y aplicables en el contexto de las empresas salvadorenas.
La revision de estudios previos, ademas, aporta evidencia empirica sobre las mejores
practicas y las herramientas mas efectivas, alineandose con la meta de crear una guia que
ayude a las empresas a integrar tecnologias de manera estratégica para capturar nuevos

segmentos de mercado y mejorar sus relaciones con los clientes.

Por lo tanto, se consolida una base practica y tedrica que sustenta tanto el disefio

de la guia como la resolucién de los problemas planteados en el estudio.
2.2.7.1. Estudios sobre Transformacion Digital en Empresas de Seguridad

Los estudios sobre la transformacion digital en el sector de seguridad han
demostrado que la adopcion de tecnologias digitales no solo mejora la eficiencia operativa,
sino que también aumenta la competitividad. Segun un estudio de (Matt, C., Hess, T., &
Benlian, A. , 2015), las empresas que implementan herramientas digitales logran una mayor
flexibilidad y capacidad de adaptacion ante los cambios del mercado, lo que es crucial en
sectores como el de la seguridad, donde la capacidad de respuesta es clave. (pags. 339-
343)

El articulo "Estrategias de transformacion digital" de Christian Matt, Thomas Hess y
Alexander Benlian (2015) analiza los marcos para comprender e implementar la
transformacion digital dentro de las organizaciones. Los autores enfatizan que la
transformacion digital implica algo mas que la adopciéon de nuevas tecnologias; Requiere
un enfoque estratégico que integre las innovaciones digitales con esfuerzos

multifuncionales para mejorar el rendimiento general del negocio.
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El articulo describe los componentes clave de las estrategias de transformacion

digital exitosas, que incluyen:

¢ Marco de Transformacion Digital: Un enfoque estructurado para implementar tecnologia
que se alinea con los objetivos de la organizacion.

o Estrategia multifuncional: Involucrar a varios departamentos para garantizar una
integracién perfecta de los nuevos procesos digitales.

e Aprovechar las tecnologias digitales: Identificar cdmo se pueden utilizar las tecnologias
emergentes para crear nuevos modelos y procesos de negocio, mejorar las

experiencias de los clientes e impulsar la innovacion.

La atencion se centra en la transformacién holistica de las operaciones
empresariales, yendo mas alld de los cambios incrementales para lograr ventajas

competitivas sostenibles a través de la innovacion digital.
2.2.7.2. Teoria sobre Casos de Exito

Existen multiples ejemplos de empresas de seguridad que han logrado mejorar su
competitividad mediante la transformacion digital. Un caso notable es el de G4S, que
implementd una estrategia de digitalizacién para mejorar la gestion de sus operaciones y la
relacién con los clientes, logrando una mayor eficiencia y captacion de clientes. Segun
(Davenport, T. H., & Kirby, J., 2015), la capacidad de las empresas para integrar tecnologias

emergentes es un factor diferenciador clave para su éxito en el mercado. (pag. 58.65)

El articulo titulado "Beyond Automation" (Mas alla de la Automatizacion), publicado
en la edicién de junio de 2015 de Harvard Business Review (Vol. 93, N° 6, pp. 58-65), aborda
la manera en que las empresas y los empleados pueden adaptarse a la creciente

automatizacioén y a la implementacion de tecnologias avanzadas en el lugar de trabajo.

Los autores argumentan que, en lugar de simplemente reemplazar a los
trabajadores con maquinas, las organizaciones deben centrarse en complementar el trabajo
humano con la automatizacion, lo que se conoce como "augmentacién" (augmentation).
Este enfoque ayuda a los trabajadores a usar las nuevas herramientas para aumentar sus

capacidades en lugar de temer ser reemplazados.

Ellos proponen cinco estrategias para que las personas y las empresas prosperen

en un mundo donde la inteligencia artificial y la automatizacién estdn en aumento:
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1. Step up: Trabajadores que ascienden a roles de supervision y gestién de las
tecnologias.

2. Step aside: Trabajadores que cambian a roles que requieren habilidades
especificamente humanas, como la creatividad y la empatia.

3. Step in: Trabajadores que colaboran estrechamente con maquinas, mejorando su
interaccion.
Step narrowly: Especializacion en nichos muy especificos.
Step forward: Trabajadores que desarrollan la proxima generacion de tecnologia

automatizada.

Estas estrategias son formas clave de maximizar la eficiencia y la productividad, al

tiempo que preservan el papel crucial de las personas en el entorno laboral.
2.2.7.3 Caso de Exito: Securitas Direct

El caso de éxito en comparacion con el tema de investigacion titulado
"Transformacién Digital y su Influencia en la Competitividad de las Empresas de Seguridad

Privada en San Miguel, El Salvador", podemos considerar varios aspectos clave:
1. Enfoque en la Digitalizacion:

El documento de (Loizeau, 2021) se centra en la digitalizacion y transformacion
digital de Securitas Direct, destacando cémo la empresa ha evolucionado en la ultima

década, convirtiéndose en un gigante de la seguridad a nivel global .
2. Impacto en la Competitividad:

La investigacion de (Loizeau, 2021) analiza el impacto positivo de la digitalizacién
en la calidad de los servicios ofrecidos por Securitas Direct, lo que ha mejorado su

competitividad en el mercado.
3. Innovacion y Nuevas Oportunidades:

El trabajo destaca que la digitalizaciéon ha abierto nuevas oportunidades y desafios

para las empresas de seguridad, permitiéndoles innovar en sus servicios.
4. Metodologia y Analisis:

La metodologia utilizada por (Loizeau, 2021) incluye un analisis exhaustivo del sector y de

la empresa Securitas Direct, lo que permite una comprensién de su transformacion.
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5. Resultados y Conclusiones:

Finalmente, el documento concluye que la digitalizacion ha sido fundamental para

el crecimiento y la expansion de Securitas Direct.

En el documento de (Loizeau, 2021) presentan varios datos y ejemplos que respaldan
la implementacion de la transformacién digital en Securitas Direct. Aqui hay algunos

puntos clave:
1. Andlisis de Datos y Big Data:

Se menciona que el analisis de datos aplicados en las condiciones correctas
puede generar mas del 10% de facturacién adicional en el beneficio de la empresa.
Este dato estadistico resalta la importancia de la analitica de datos en la toma de

decisiones y en la optimizacion de procesos.
2. Optimizacion de la Gestion de Riesgos:

Securitas Direct utiliza analisis prescriptivos en su gestion de riesgos, lo que
les permite identificar riesgos futuros y tomar decisiones comerciales mas
coherentes. Esto se logra mediante la recopilacion y analisis de amplios datos
internos, lo que es crucial para una empresa que gestiona mas de 3 millones de

clientes a nivel mundial.
3. Personalizacion de la Experiencia del Cliente:

La empresa ha implementado un cuestionario digital (Chatbot) que los
clientes deben completar al solicitar un servicio o producto. Este cuestionario
permite a Securitas Direct recopilar datos importantes de cada cliente, creando
"agrupaciones empresariales" que facilitan la oferta de soluciones personalizadas.
Este enfoque no solo mejora la experiencia del cliente, sino que también optimiza

las estrategias de marketing y ventas.
4. Innovacion Continua:

Securitas Direct ha adoptado un modelo de "startups" internas que les

permite experimentar con nuevas soluciones cada afo. Este enfoque innovador es
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un ejemplo de cdmo la empresa se adapta y evoluciona en un entorno digital en

constante cambio.
5. Uso de Tecnologias Avanzadas:

Se menciona que Securitas Direct esta en proceso de integrar herramientas
de software de aprendizaje automatico y analisis, como "Warehouse", "mongodb",
"hbase", "Microsoft Azure", y "data mining”. Estas tecnologias son fundamentales
para la transformacion digital y permiten a la empresa mejorar su capacidad de

analisis y toma de decisiones.

Estos datos y ejemplos ilustran cémo Securitas Direct ha implementado la
transformacion digital de manera efectiva, utilizando herramientas y estrategias que
no solo mejoran su eficiencia operativa, sino que también fortalecen su

competitividad en el mercado de la seguridad privada.

2.3.DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE TERMINOS BASICOS Y
VARIABLES.

2.3.1. Transformacion Digital

La transformacion digital es el proceso de integrar tecnologias digitales en todas las
areas de una organizacion, lo que cambia fundamentalmente como opera y entrega valor a
sus clientes. (SAP, n.d.)

2.3.2. Capacitacion y desarrollo de talento digital.

Es la formacion y el crecimiento profesional de los empleados en habilidades digitales
necesarias para el uso eficaz de tecnologias emergentes incluyendo conocimientos de
herramientas digitales, andlisis de datos, ciberseguridad y competencias relacionadas con

la innovacion y la adaptabilidad en un entorno digital. (Ortiz, E. A., 2022)
2.3.3. Plataformas de gestion de seguridad.

Son sistemas integrados que permiten a las empresas de seguridad gestionar sus
operaciones de manera mas eficiente, usando plataformas para centralizar la informacion,
mejorando la comunicacién entre los equipos y optimizando las respuestas ante incidentes,

facilitando la toma de decisiones basada en datos en tiempo real. (Chkadmin., 2021).
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2.3.4. Experiencia del cliente digital.

Es el conjunto de interacciones que un cliente tiene con una empresa a través de
canales digitales. Incluye la facilidad de uso de las plataformas, la calidad de la atencion al
cliente online y la personalizacion de los servicios, con el objetivo de ofrecer una experiencia

fluida y satisfactoria. (PowerData, n.d.)
2.3.5. Sistemas de gestion de incidentes.

Son herramientas disefiadas para registrar, gestionar y resolver incidentes de
seguridad de manera efectiva. Permiten a las empresas seguir protocolos estandarizados,
facilitar la comunicacion entre equipos y asegurar una respuesta rapida y coordinada ante

situaciones de riesgo. (Team, S. C. , 2024)
2.3.6. Movilidad y acceso remoto.

Capacidad de los empleados para acceder a sistemas y datos de la empresa desde
ubicaciones distintas a la oficina, utilizando dispositivos moéviles. Esto mejora la flexibilidad
y la productividad, permitiendo a los profesionales trabajar desde cualquier lugar de manera
segura. (Zendesk., 2023)

2.3.7. Estrategias de marketing digital.

Son planes y acciones disefiados para promover productos o servicios a través de
plataformas digitales. Incluyen técnicas como el SEO, el marketing en redes sociales, el
email marketing y la publicidad online, con el objetivo de aumentar la visibilidad de la marca,

atraer clientes y fomentar la conversion en entornos digitales. (Acevedo, 2024)
2.3.8. Atencion al cliente.

Es el conjunto de acciones y servicios destinados a atender y resolver las
necesidades, consultas y problemas de los clientes antes, durante y después de la compra.
Implica ofrecer apoyo y asistencia de manera efectiva y satisfactoria, buscando construir

relaciones duraderas y mejorar la experiencia del cliente. (Salesforce. , n.d.)
2.3.9. Servicios de seguridad privada.

Son soluciones ofrecidas por empresas especializadas para proteger personas,
propiedades e informacion. Estos servicios pueden incluir vigilancia fisica, monitoreo de

sistemas de seguridad, consultoria en riesgos, seguridad cibernética y formaciéon en
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procedimientos de emergencia, adaptandose a las necesidades especificas de los clientes.

(Gerencia de Servicios de Seguridad Privada, n.d.)
2.3.10. Innovacion tecnolégica.

Es la implementacién de nuevas ideas, procesos, productos o servicios que utilizan
tecnologia para mejorar la eficiencia, eficacia y competitividad de una organizacion. Esto
puede incluir la adopcién de nuevas herramientas digitales, desarrollo de software, o la

mejora de procesos existentes mediante tecnologia avanzada. (Fermin, 2024)
2.3.11. Competitividad Empresarial

Capacidad de una empresa para mantener o aumentar su cuota de mercado y
mejorar su eficiencia operativa frente a la competencia. En la era digital, la competitividad
se ve influenciada por la implementacion de estrategias digitales y la innovacion

tecnoldégica. (Universidad Europea., 2023)
2.3.12. Ciberseguridad

Conjunto de conocimientos, tecnologias, procesos y practicas disehados para
proteger los sistemas informaticos, redes y datos del ciberespacio de ataques, dafios o
accesos no autorizados. Es fundamental en el contexto de la transformacion digital, donde

las ciber amenazas son una preocupacion creciente. (Amazon Web Services, Inc. , n.d.)
2.3.13. Captacion de Clientes

Estrategias y procesos utilizados por las empresas para atraer nuevos clientes y
expandir su base de consumidores. Esto incluye la implementacion de plataformas digitales

y herramientas de marketing que facilitan la interaccion con el cliente. (Pallas, 2023)
2.3.14. Eficiencia Operativa

Medida de la capacidad de una empresa para utilizar sus recursos de manera
efectiva y productiva. La transformacion digital busca optimizar procesos internos, lo que
resulta en una mayor eficiencia operativa y una mejor experiencia del cliente. (Naranjo,
2023)

2.3.15. Software de Gestion

Herramientas digitales que permiten a las empresas planificar, organizar y gestionar

Sus recursos y operaciones de manera mas eficiente. En el sector de la seguridad privada,
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el uso de software de gestion puede facilitar la programacion de servicios y el seguimiento

de operaciones. (Gomis, L. S. , 2023)
2.3.16. Relaciones con Clientes (CRM)

Estrategias y tecnologias utilizadas para gestionar y analizar las interacciones con
los clientes a lo largo de su ciclo de vida. Esto es crucial para mejorar la satisfaccion del

cliente y fomentar la lealtad en un entorno digital. (Salesforce., 2021)
2.3.17. Muestreo Intencional

Técnica de muestreo en la que se seleccionan deliberadamente participantes o
casos que cumplen con criterios especificos relevantes para la investigacion. Este enfoque
permite obtener informacion detallada y relevante sobre el fendmeno estudiado. (Otzen,
2017)

2.3.18. Analisis Estadistico Descriptivo

Conjunto de técnicas que se utilizan para resumir y describir las caracteristicas de
un conjunto de datos. Incluye la creacion de graficos, tablas y medidas de tendencia central

que facilitan la interpretacion de la informacién recopilada. (Cognodata., 2023)
2.3.19. Ciber amenazas

Riesgos asociados a ataques cibernéticos que pueden comprometer la seguridad
de los datos y sistemas informaticos. La identificacion y mitigacion de ciber amenazas son

esenciales en el contexto de la transformacion digital. (Security, n.d.)
2.3.20. Satisfaccion Laboral

La satisfaccion laboral es clave para asegurar la productividad en las empresas. La
transformacion digital puede impactar positivamente en la satisfaccion laboral mediante la
introduccion de herramientas que facilitan el trabajo remoto, optimizan los procesos, y
mejoran la comunicaciéon entre equipos. Esto crea un ambiente laboral mas flexible y

dinamico. (Caballero Rodriguez, 2002)
2.3.21. Sentido de Pertenencia a la Organizacion

El sentido de pertenencia esta vinculado con la satisfaccion y motivacion de los
empleados. Con la transformacion digital, las empresas pueden fortalecer este sentido

mediante plataformas digitales que permiten la participacion activa de los colaboradores, el
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acceso a la informacién en tiempo real, y el reconocimiento publico a través de medios
digitales. (Maria Boada, 2022)

2.3.22. Colaboracién y Trabajo en equipo

El trabajo en equipo es esencial para lograr los objetivos organizacionales. La
implementacién de herramientas digitales colaborativas, como software de gestién de
proyectos, fomenta la colaboracion a distancia, reduce el tiempo de respuesta, y facilita el

acceso a la informacion en tiempo real. (Indeed., 2023)

2.4.SISTEMA DE HIPOTESIS.
2.4.1.Preguntas de investigacion
1. ¢ Qué estrategias de marketing digital estan siendo implementadas por las empresas
de seguridad privada en San Miguel, El Salvador, para la captacién de clientes?
2. 4Como afecta la implementacion de estrategias de marketing digital en la percepcién
que tienen los clientes sobre las empresas de seguridad privada en San Miguel?
3. ¢Cuales son los resultados observados en la captacién de clientes tras la adopcion de
herramientas digitales por parte de las empresas de seguridad privada?
4. ;Qué desafios enfrentan las empresas de seguridad privada en San Miguel al
implementar estrategias de marketing digital para mejorar su competitividad?
5. ¢Qué papel juegan las plataformas digitales en el fortalecimiento de la competitividad
de las empresas de seguridad privada en el contexto de San Miguel, El Salvador?
2.4.2 Hipotesis
Este estudio adoptara un enfoque descriptivo y explorara la implementacién de
estrategias de marketing digital en empresas de seguridad privada, centrandose en su
impacto en la captacion de clientes y el fortalecimiento de la competitividad en San Miguel,
El Salvador. En lugar de formular hipétesis especificas, se recopilaran datos tanto
cualitativos como cuantitativos que permitiran una interpretacién amplia de los resultados.
El propdsito es describir como las distintas estrategias de marketing digital influyen en la
efectividad comercial de estas empresas, asi como comparar los diferentes niveles de
adopcion de dichas estrategias en el sector. Las conclusiones y recomendaciones se
derivaran de este analisis, sin necesidad de comprobar hipétesis o establecer relaciones
causales especificas, ya que el enfoque se orienta a comprender y caracterizar el fenédmeno

de la transformacion digital en el campo del marketing en el ambito de la seguridad privada.
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2.4.3. Definicion y Operacionalizacion de Variables

VARIABLE

DEFINICION
CONCEPTUAL

DEFINICION
OPERACIONAL

DIMENSIONES

INDICADORES

TIPO/
INSTRUMENTO

Implementacion
de Estrategias
de Marketing
Digital

Conjunto de acciones
planificadas para
promover productos o
servicios en
plataformas digitales
(Kotler & Keller,
2016).

Grado en que se
han implementado
tacticas de
marketing digital
como SEO, SEM,
redes sociales, etc.
(Chaffey & Ellis-
Chadwick, 2019).

Estrategias de

Nivel de adopcion de

Cuantitativa /

Publicidad estrategias digitales Encuestas a clientes
Digital potenciales
Segmentacion Alcance de las Cuantitativa / Encuesta
del Mercado campanas digitales a clientes potenciales

Interaccion en

Redes Sociales

Frecuencia de

interaccion digital

Cuantitativa / Revision
documental de reportes

de empresa

Captacion de

Clientes

Proceso de atraery
convertir prospectos
en clientes activos
(Kotler & Armstrong,
2018).

Porcentaje de
incremento de
nuevos clientes en
un periodo
determinado tras la
aplicacion de
estrategias
digitales (Ryan,
2017).

Generacion de

Leads

Tasa de crecimiento de

nuevos clientes

Cuantitativa /
Encuestas a clientes

potenciales

Conversion de

Tasa de conversion de

Cuantitativa / Analisis

Prospectos prospectos de datos internos de la
empresa
Fidelizacion Nivel de fidelizacion Cuantitativa /
Inicial inicial Entrevistas a

especialistas y analisis

de informes sectoriales




Fortalecimiento
de la

Competitividad

Capacidad de una
empresa para mejorar
Su posicion en el
mercado frente a la
competencia (Porter,
1985).

Proporcion de

cuota de mercado

en relacion con la

competencia

directa (Grant,
2016).

Ventaja Participacién en el Cuantitativa / Escala de
Competitiva mercado Likert

Participacion en Grado de innovacion Cuantitativa / Escala de
el Mercado Likert

Innovacion Diferenciacion Cuantitativa / Escala de
Empresarial competitiva Likert

Opinién y valoracion

Opinién de los

Satisfaccion del

Nivel de satisfaccion del

que tienen los clientes | clientes sobre la Cliente cliente Cuantitativa / Escala de
sobre los productos o | calidad del servicio Likert
Percepcion del servicios de una y la efectividad del | Confianza en la Nivel de confianza Cuantitativa / Escala de
Cliente empresa (Oliver, marketing digital Marca Likert
1997). (Parasuraman, Lealtad del Grado de lealtad Cualitativa / Escala de
Zeithaml & Berry, Cliente Likert
1988).
Obstaculos internos o Dificultades Barreras Identificaciéon de Cuantitativa /
externos que percibidas en la Organizacionale obstaculos internos Encuestas a clientes
dificultan la adopcion adopcion de S
Desafios de de estrategias de estrategias de Limitaciones Dificultades tecnolégicas | Cuantitativa / Andlisis

Implementacion

marketing digital
(Rogers, 2003).

marketing digital,

como falta de

Tecnolégicas

de bases de datos de

clientes

recursos o

resistencia al

Resistencia al

Cambio

Resistencia al cambio

organizacional

Cualitativa / Entrevistas

a clientes
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cambio (Kotler &
Keller, 2016).

Efectividad de
las Estrategias
de Marketing
Digital

Capacidad de una
estrategia de
marketing para
alcanzar los objetivos
previstos (Kotler &
Keller, 2016).

Proporcion de
leads o contactos
generados que se

convierten en
clientes efectivos

(Ryan, 2017).

Retencion de

Clientes

Capacidad de una
empresa para
mantener a sus
clientes actuales a lo
largo del tiempo
(Reichheld & Sasser,
1990).

Proporcion de
clientes que
contindan usando
los servicios tras
un periodo
determinado
(Stone &

Woodcock, 2014).

Tasa de Tasa de conversion de Cualitativa / Escala de
Conversion campanas digitales Likert
Retorno de ROI en marketing digital | Cualitativa / Escala de

Inversion (ROI) Likert
Impacto en el Nivel de engagement en | Cualitativa / Escala de
Engagement redes sociales Likert

Digital
Fidelizacion del | Porcentaje de retencion | Cualitativa / Escala de
Cliente de clientes Likert
Valor de Vida Valor de vida del cliente | Cualitativa / Escala de
del Cliente Likert
(CLV)
Satisfaccién Nivel de satisfaccion Cualitativa / Escala de
Postventa postventa Likert
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CAPITULO Ill: PROPUESTA METODOLOGICA

3.1. TIPO DE INVESTIGACION

El estudio que se desarrollarad en este proyecto es de tipo aplicado, ya que tiene
como objetivo analizar e implementar estrategias de marketing digital enfocadas en la
captacién de clientes y el fortalecimiento de la competitividad de las empresas de seguridad
privada en San Miguel, El Salvador.

La investigacion busca evaluar el impacto de herramientas digitales como SEO,
publicidad en redes sociales y Google Ads en la adquisicién de clientes, permitiendo a las
empresas del sector optimizar sus estrategias comerciales y su posicionamiento en el
mercado.

Ademas, este estudio se enmarca en un enfoque descriptivo y explicativo, ya que
no solo identificara las estrategias mas efectivas, sino que también explicara como influyen
en la competitividad de estas empresas. Los hallazgos permitiran la aplicacion de
conocimientos practicos en entornos reales, facilitando la adaptacion de estrategias

digitales dentro del sector de seguridad privada.
3.2.METODO

La investigacién adoptara un enfoque mixto, combinando métodos cualitativos y
cuantitativos para analizar el impacto del marketing digital en la captacion de clientes y la

competitividad de las empresas de seguridad privada en San Miguel, El Salvador.

Enfoque cualitativo: Se realizaran entrevistas semiestructuradas con especialistas
en marketing digital, con el objetivo de comprender sus percepciones sobre la adopcién de

estrategias digitales y los desafios que enfrentan en su implementacion.

Enfoque cuantitativo: Se aplicaran encuestas a empresas de seguridad privada del
Distrito de San Miguel, para recopilar datos sobre el uso de estrategias digitales, su

efectividad en la captacién de clientes, impacto en la competitividad.

La combinacién de estos enfoques permitira una vision integral del problema,
proporcionando informacién detallada sobre las estrategias mas efectivas y los obstaculos
a superar en la digitalizacion del sector. Ademas, se busca generar recomendaciones
practicas para mejorar la implementaciéon de SEO, publicidad en redes sociales y Google

Ads en el sector de seguridad privada.
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3.3.POBLACION Y MUESTRA
La poblacion sujetos de estudio seran las siguientes:
1. Gerentes de las empresas de seguridad privada en el Distrito de San Miguel.
2. Los especialistas en marketing digital.
3. Las farmacias del Distrito de San Miguel.
Tamario de la muestra

Para la poblacién 1: Se encuestaran a todas las 15 empresas de seguridad privada

del Distrito de San Miguel

Para la poblacién 2: Se utilizara una muestra de 58 farmacias del Distrito de San
Miguel. (Direccion Nacional de Medicamentos) , utilizando la férmula de muestra finita

contando con los siguientes datos:
o Poblacion total (N) = 67 farmacias
e Nivel de confianza = 95% (Z=1.96)
e Proporcion esperada de éxito (p) = 0.5 (cuando se desconoce)
e Proporcion de fracaso (q) =1-p=0.5
e Margen de error (e) = 0.05
Formula para el calculo de una muestra finita:

N.-Z?.p-gq
e2(N—-1)+2%-p-q

T —

Calculamos el numerador

N * 22 * p * q
67x(1.96)2x0.5%0.5

1.962 = 3.8416

0.5x0.5=0.25
58



Multiplicamos:

67 x 3.8416 x 0.25

67 x 0.9604 = 64.349

Numerador = 64.349

Calculamos el denominador

e’ (N-1)+Z2*p*q

e2=0.052 = 0.0025

(N-1) =(67-1) = 66
Multiplicamos:

0.0025 x 66 = 0.165

Ahora sumamos la segunda parte:
Z? *p*q=3.8416 x 0.25 = 0.9604
Entonces, el denominador es:
0.165 + 0.9604 = 1.1254

Calculamos la muestra
64.349

—— N
1.1254

|

R
()]
(0]

58 farmacias es el tamafno de la muestra necesaria para la investigacion con un 95% de

confianza y un margen de error del 5%.

Para la poblacion 3: Se entrevistaran a 3 especialistas en marketing digital mediante un

muestreo intencional, basado en su experiencia en el sector.
3.3.1.TIPO DE MUESTREO

En el caso de la poblacidon conformada por las empresas de seguridad no se
obtendra una muestra dado que se encuestaran a todas siendo estas 15 empresas en el

distrito de San Miguel
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En el caso de las empresas del sector Farmacias del Distrito de San Miguel, la
poblacion esta conformada por 67 segun datos de la (Direccion Nacional de Medicamentos)
y para ello utilizamos la formula finita para calcular la muestra. Las empresas del sector

farmacias seran 58.

En el caso de la Poblacién conformada por especialistas en marketing digital no se

obtendra una muestra dado que se entrevistaran a 3 especialistas de marketing.
3.4.TECNICAS E INSTRUMENTOS

Para la recoleccion de datos, se emplearan técnicas cualitativas y cuantitativas,

alineadas con el enfoque mixto del estudio.
Técnicas de recoleccion de datos

Entrevistas semiestructuradas: Se realizaran entrevistas a especialistas en
marketing digital, con el propésito de conocer su percepcién sobre la implementacion de

estrategias digitales y los desafios que enfrentan en su adopcion.

Encuestas estructuradas: Aplicadas a las empresas de seguridad privada en San
Miguel, El Salvador y farmacias del Distrito de San Miguel, con el fin de recolectar datos

sobre el uso y efectividad de herramientas digitales en la captacion de clientes.

Encuestas estructuras: Aplicadas a las empresas del sector de Farmacias del

Distrito de San Miguel.
Instrumentos de recoleccion de datos:

Guia de entrevista: Contendra preguntas abiertas para profundizar en las
estrategias digitales que los especialistas pueden considerar como las mas efectivas en el

sector de empresas de empresas de seguridad privada.

Cuestionario: Disefiado con preguntas de opcién multiple y escala Likert para las
empresas de seguridad privada y las empresas del sector de farmacias para evaluar el
grado de implementacion y percepcion de la efectividad del SEO, publicidad en redes

sociales y Google Ads en la captacion de clientes.
Procesamiento y analisis de datos:

Los datos cualitativos se analizaran mediante analisis de contenido tematico,

categorizando las respuestas de los entrevistados para identificar patrones y tendencias.
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Los datos cuantitativos seran procesados con herramientas como Microsoft Excel y
Power Bl, permitiendo visualizar estadisticas descriptivas y analizar la relacién entre la

adopcion de estrategias digitales y la captacién de clientes.

Este enfoque garantizara que los resultados obtenidos proporcionen una vision
integral del impacto del marketing digital en la competitividad del sector de seguridad

privada.
3.5.ETAPAS DE LA INVESTIGACION
La investigacion se desarrollara en las siguientes fases:

Fase de definicion del tema

Etapa I: Seminario de Tesis

Etapa ll: Presentacion escrita de la propuesta de Tema y Problema de Investigacion

Etapa lll: | Revision de propuesta escrita de Problema y de Tema de Investigacion, por
parte de Comité Evaluador.

Fase de Anteproyecto

Presentacion escrita de Anteproyecto de Investigacion

Etapa IV: | Revision de Anteproyecto de Investigacion por parte de Comité Evaluador.

Defensa Oral de Anteproyecto de Investigacion ante Comité Evaluador.

Etapa V Presentacion escrita del Informe Final de Investigacion

Fase de Presentacion de Tesis

Etapa VI Revision del Informe Final de Investigacion por parte de Comité Evaluador.

Etapa VIl | Defensa Oral de Informe Final de Investigacién ante Comité Evaluador.

Etapa VIIIl | Presentacién de tesis empastada

3.6.PROCEDIMIENTO DE ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Para garantizar una interpretacion efectiva de los datos recopilados, se emplearan
métodos de analisis cualitativos y cuantitativos, alineados con el enfoque mixto de la

investigacion.
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Criterios de seleccion de la muestra:
Se seleccionaran empresas de seguridad privada que cumplan con los siguientes criterios:
1. Empresas de seguridad privada que operen en San Miguel, El Salvador.

2. Empresas con distintos niveles de digitalizacion: aquellas que ya implementan

estrategias digitales y aquellas que aun dependen de métodos tradicionales.

3. Empresas de diversos tamafios, para evaluar el impacto de las estrategias digitales

en diferentes escalas empresariales.
Procesamiento de datos:

Analisis cuantitativo: Los datos recolectados mediante encuestas seran procesados
en Microsoft Excel y Power Bl, lo que permitira obtener estadisticas descriptivas como
frecuencias, medidas de tendencia central y analisis de correlacion para evaluar la relacion

entre el uso del marketing digital y la captacion de clientes.

Analisis cualitativo: Las entrevistas seran transcritas y codificadas utilizando el
analisis de contenido tematico, identificando patrones en las respuestas de los expertos en

marketing digital y gerentes de seguridad privada.
Visualizacion e interpretacion de resultados:

Se generaran paneles interactivos en Power Bl, que facilitaran la exploracién de los
datos y permitirdn segmentar la informacion segun diferentes criterios (nivel de

digitalizacion, tipo de empresa, etc.).

Se presentaran los hallazgos en graficos y tablas, tanto en Excel como en Power Bl,

para proporcionar una representacion visual clara de los resultados.
Conclusion del analisis:

Se evaluara la efectividad de las estrategias digitales en la captacion de clientes y

su impacto en la competitividad del sector de seguridad privada.

Se identificaran los desafios clave en la adopcion de marketing digital y se

propondran recomendaciones estratégicas basadas en los hallazgos del estudio.
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CAPITULO IV: HALLAZGOS EN LA INVESTIGACION.

4.1.PRESENTACION Y DISCUSION DE RESULTADOS.

4.1.1.Resultados de la entrevista realizada a los especialistas de Marketing

4.1.1.1. Analisis de entrevista a los especialistas de Marketing

Entrevista con el Especialista 1:

NOMBRE

Especialidad, estudios y

experiencia en Marketing Digital

Lugar de trabajo

Manuel Antonio

Medrano Meléndez

Licenciado en Mercadotecnia,

Master en Direccion de

Universidad Gerardo Barrios

Empresas.

PREGUNTAS

RESPUESTAS

¢, Cual es su percepcién sobre
de

estrategias de marketing digital

la implementacion

en empresas de seguridad

privada?

La implementacion de estrategias de marketing digital
en empresas de seguridad privada es crucial en un
entorno cada vez mas digitalizado. Sin embargo, es un
sector con desafios particulares, como la confianza del
cliente y la diferenciacion de servicios en un mercado
competitivo. Estrategias bien ejecutadas, como
branding sélido, contenido educativo y una presencia
digital confiable, pueden mejorar la percepcion de la
marca, atraer clientes potenciales y fortalecer la

credibilidad.

¢, Qué tan importante considera
el marketing digital para la
captacion de clientes en este

sector?

Es fundamental, ya que permite segmentar y llegar a
clientes potenciales de manera eficiente. A diferencia
de estrategias tradicionales, el marketing digital facilita
la personalizacion del mensaje segun el perfil del
cliente (empresas, residencias, instituciones). Ademas,
mediante la optimizacibn de motores de busqueda
(SEO) y publicidad digital, se pueden captar clientes en
momentos clave cuando buscan soluciones de

seguridad.
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de

marketing digital cree que son

¢ Qué herramientas

mas efectivas para atraer
empresas de
seguridad privada? (Ej.: SEO,

redes sociales, Google Ads)

clientes en

"SEO (Search Engine Optimization): Posicionar la
empresa en los primeros resultados de Google cuando
los clientes buscan servicios de seguridad.

Google Ads y SEM: Publicidad pagada en Google para
captar clientes con intencién de compra inmediata.
Redes (LinkedIn 'y Facebook Ads):

Generacion de confianza con contenido educativo,

Sociales

testimonios y casos de éxito.

Marketing de Contenidos: Blog, videos y guias sobre
seguridad, riesgos y soluciones, para atraer clientes
potenciales.

Email

Marketing: Fidelizacién y remarketing con

campanas dirigidas a clientes interesados."

¢Su empresa o clientes han
implementado estrategias de
SEO,

publicidad digital para mejorar

redes sociales o

la captacion de clientes? ¢ Con

qué resultados?

En el ambito universitario, hemos implementado y creo
que todas las universidades o por lo menos lo que se
ve de las mas grandes estrategias de SEO base
contenido, publicidad digital y redes sociales para
posicionar nuestra institucion y captar estudiantes. Los
resultados han sido positivos, con un incremento en la
visibilidad online, mayor interaccion con potenciales
estudiantes y un aumento en conversiones a través de
formularios web y WhatsApp. En el sector de seguridad
privada, estrategias similares podrian generar leads
cualificados y mejorado la reputacién digital de las

empresas.

. Qué plataformas digitales
considera mas adecuadas para
de
seguridad privada? (Facebook,
LinkedIn, YouTube,

etc.)

promocionar  servicios

Google,

"Google Ads y SEO para captar clientes en el momento
de busqueda de servicios de seguridad.

LinkedIn para conectar con empresas y clientes
corporativos interesados en seguridad privada.
Facebook e Instagram Ads para generar
reconocimiento de marca y campainas dirigidas a
publicos segmentados.

YouTube para contenido educativo, testimonios y

demostraciones de servicios."
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¢, Como evalta el impacto de
las estrategias digitales en la
competitividad de las empresas

de seguridad privada?

Las estrategias digitales han transformado la
competitividad del sector de seguridad privada,
permitiendo a las empresas diferenciarse y ofrecer
confianza a través de testimonios, contenido educativo
y presencia digital optimizada. La visibilidad en linea, la
generacion de leads y la automatizacién del marketing
han sido clave para mejorar la captacion y retencién de
clientes en un mercado donde la reputacion y la

credibilidad son esenciales.

¢Cuales son los principales
desafios que enfrentan las
empresas de seguridad privada
en la adopcion del marketing
digital?

"Desconfianza del publico objetivo: En San Miguel,
muchas empresas de seguridad privada operan en
mercados donde la confianza se construye
tradicionalmente a través de referencias y relaciones
personales, lo que dificulta la transicion a estrategias
digitales.

Falta de diferenciacion en la propuesta de valor:
Muchas empresas ofrecen servicios similares sin
destacar factores clave como tecnologia avanzada,
protocolos de seguridad o certificaciones.

Baja inversion en digitalizacién: Las empresas en este
sector priorizan inversién en equipamiento y talento
humano, relegando estrategias digitales a un segundo
plano.

Desconocimiento de estrategias efectivas: No todas las
empresas cuentan con personal capacitado en SEO,
SEM o inbound marketing, lo que limita su presencia en
busquedas clave.

Gestidn de crisis y reputacién online: Un mal manejo de
redes sociales o una queja mal atendida puede afectar
gravemente la credibilidad de una empresa de

seguridad."
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¢, Como considera que el
marketing digital ha cambiado
la forma en que los clientes

buscan servicios de seguridad?

"Aumento de busquedas en Google: Los clientes
potenciales en San Miguel utilizan Google para buscar
términos como “seguridad privada en San Miguel” o
“‘empresas de vigilancia El Salvador”, priorizando las
primeras opciones del buscador.

Mayor exigencia en pruebas de confiabilidad: Los
usuarios

buscan opiniones, casos de éxito vy

certificaciones en sitios web, redes sociales vy
plataformas como LinkedIn antes de contactar con una
empresa.

Personalizacién y segmentacion: La publicidad digital

permite a las empresas de seguridad dirigirse a nichos

especificos como negocios, residenciales o
instituciones  gubernamentales, mejorando  la
conversion.

Preferencia por informacién visual y testimonios:
Videos de demostracion, entrevistas con clientes y
simulaciones de protocolos de seguridad son cada vez

mas valorados en la toma de decisiones."

¢, Qué factores cree que
influyen en el éxito de una
estrategia digital en el sector de

seguridad privada?

"SEO local bien optimizado: Tener un sitio web con
contenido relevante y optimizado para busquedas
geolocalizadas (“servicios de vigilancia en San Miguel”)
mejora la visibilidad en motores de busqueda.

Publicidad digital segmentada: Campanas en Google
Ads y Meta Ads

administradores de

dirigidas a empresarios,
residenciales y gerentes de
logistica pueden generar conversiones de calidad.
Gestion de reputacion online: Mantener presencia
activa en redes sociales, responder a consultas y
gestionar comentarios negativos de manera profesional
fortalece la confianza.

Contenido de valor: Publicaciones sobre prevencion de

robos, normativas de seguridad y beneficios de
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contratar seguridad privada generan engagement y
posicionamiento como autoridad en el sector.

Automatizacién y CRM: Implementar sistemas de
(CRM)

mejorar

gestion de clientes permite responder

rapidamente a leads, la conversion y

personalizar la comunicacién con clientes potenciales."

de

considera adecuado para que

¢ Qué nivel inversion
una empresa de seguridad
privada implemente estrategias

digitales efectivas?

"El nivel de inversién varia segun el tamafo de la
empresa y sus objetivos. Para empresas en San
Miguel, una estrategia efectiva deberia incluir:

SEO y optimizacion web: $500 - $1,500 mensuales
para mejorar posicionamiento en Google.

Publicidad digital (Google Ads y Meta Ads): $1,000 -
$3,000 mensuales dependiendo del alcance vy
segmentacion.

Produccion de contenido (videos, blog, redes sociales):
$500 - $2,000 segun la frecuencia y calidad del
contenido.

CRM vy automatizaciéon de marketing: Desde $300
mensuales para mejorar la gestion de clientes.

Una inversion inicial de $5,000 - $10,000 puede marcar
la diferencia en posicionamiento y generacion de

leads."

¢Cree que las empresas de

seguridad privada estan
preparadas para adaptarse al

marketing digital? ¢ Por qué?

"En El Salvador, la mayoria aun esta en proceso de
adaptacion. Los principales desafios incluyen:

Falta de -cultura digital: Muchas empresas aun
dependen del boca a boca y ventas tradicionales.
Desconocimiento sobre ROl en marketing digital: No
comprenden como medir el impacto de sus campanas.
Deficiencias en branding y diferenciacién: No tienen
una propuesta de valor digital clara.

Sin embargo, aquellas que han comenzado a
implementar estrategias digitales han visto un aumento
en la captacion de clientes y fortalecimiento de su

reputacion.”
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¢, Cual es su opinién sobre la
efectividad de la publicidad en
redes sociales para empresas

de seguridad privada?

"La publicidad en redes sociales es efectiva si se usa
con una estrategia bien definida:
Meta Ads

awareness y generacion de leads a través de anuncios

(Facebook e Instagram): Ideal para
segmentados.

LinkedIn Ads: Mas eficaz para captacién de clientes
corporativos.

Contenido de valor: Publicaciones sobre prevencion del
delito, testimonios y casos de éxito aumentan la
confianza del publico.

Retargeting y remarketing: Permiten reforzar el
mensaje y convertir clientes indecisos.

Si bien las redes sociales no siempre generan ventas
directas en este sector, fortalecen la credibilidad y la

confianza, elementos clave en la seguridad privada."

¢ Qué estrategias recomienda
para mejorar la captacion de
clientes mediante marketing

digital en este sector?

"SEO Local: Optimizacion del sitio web con palabras
clave como “seguridad privada en San Miguel” y
“servicios de vigilancia en El Salvador”.

Publicidad en Google Ads: Campafas dirigidas a
empresas y residenciales con alto nivel de intencion de
compra.

LinkedIln Marketing: Estrategias de contenido para
atraer clientes corporativos y establecer autoridad en el
sector.

Marketing de Contenidos: Creacion de blogs y videos
sobre prevencion de delitos y buenas practicas en
seguridad.

Email Marketing: Automatizacién de campanas para
seguimiento de clientes potenciales y fidelizacion de los

actuales."

¢, Qué impacto cree que tiene la
SEO en la

visibilidad de empresas de

optimizacion

“Incrementa el trafico organico: Permite que las
empresas sean encontradas sin necesidad de invertir

constantemente en publicidad.
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seguridad privada en

buscadores?

Genera autoridad y confianza: Un buen SEO impulsa la
credibilidad y la percepcion de experiencia en el sector.
Atrae clientes con alta intencién de compra: Al estar en
los primeros resultados de Google, las conversiones
aumentan significativamente.

Reduce costos a largo plazo: Una estrategia SEO bien
implementada disminuye la dependencia de Ila

publicidad pagada.”

¢Considera que el uso de
Google Ads es una estrategia
rentable para este tipo de

empresas? ¢ Por qué?

"Si, Google Ads es altamente rentable para empresas
de seguridad privada debido a:

Segmentacion precisa: Permite llegar a clientes que
buscan activamente servicios de seguridad en El
Salvador. Resultados inmediatos: A diferencia del SEO,
que toma tiempo, los anuncios pagados generan trafico
y leads de manera rapida.

Medicion y optimizacion: Se pueden analizar datos en
tiempo real para ajustar la estrategia y mejorar el ROI.
Competencia controlada: Aunque el costo por clic
puede ser alto en nichos competitivos, una correcta

optimizacion de anuncios garantiza rentabilidad.”
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Entrevista con el Especialista 2:

NOMBRE

Especialidad, estudios y

experiencia en Marketing Digital

Lugar de trabajo

Alexis Jeovanny

Especialista en Emprendimientos

Mendoza CDMYPE UGB
Digitales
Velasquez
PREGUNTAS RESPUESTAS

¢ Cual es su percepcion sobre la
implementacién de estrategias de
marketing digital en empresas de

seguridad privada?

Mi percepcidén es una excelente oportunidad ya
que en El Salvador se esta apostando mucho la
inversion extranjera y el ingreso de muchas

marcas transnacionales

¢ Qué tan importante considera el
marketing digital para la captacion de

clientes en este sector?

Es muy importante por no decir la principal, ya
que el trafico de publico se mantiene en
crecimiento constante en redes sociales como en

plataformas digitales

¢ Qué herramientas de marketing
digital cree que son mas efectivas
para atraer clientes en empresas de
seguridad privada? (Ej.: SEO, redes

sociales, Google Ads)

Para mi todas son efectivas dependiendo el uso
y la importancia al seguimiento de cada una de

ellas.

¢Su  empresa o clientes han

implementado estrategias de SEO,
redes sociales o publicidad digital
captacion de

para mejorar la

clientes? ¢ Con qué resultados?

Si, lo hemos

empresas y se utilizado el email marketing por

implementando con algunas

ejemplo y si funciona

¢ Qué plataformas digitales considera
mas adecuadas para promocionar
servicios de seguridad privada?
(Facebook, LinkediIn,

YouTube, etc.)

Google,

En nuestro contexto las mas adecuadas son

Facebook y Google
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., Como evaliua el impacto de las
estrategias digitales en la
competitividad de las empresas de

seguridad privada?

El impacto es muy positivo simplemente y cuando
se le eduque al cliente en este caso empresarios

de que es marketing digital y finalidad

¢, Cuales son los principales desafios
que enfrentan las empresas de
seguridad privada en la adopcion del

marketing digital?

La educacion y conocimientos sobre que es el

uso

¢, Como considera que el marketing
digital ha cambiado la forma en que
los clientes buscan servicios de

seguridad?

Ha cambiado muy rapido e intensidad de

informacioén a los consumidores

¢ Qué factores cree que influyen en el
éxito de una estrategia digital en el

sector de seguridad privada?

El rapido abordamiento, el acompafiamiento y

seguimiento en los procesos

¢, Qué nivel de inversién considera
adecuado para que una empresa de
seguridad

privada implemente

estrategias digitales efectivas?

$500 mensuales

de

seguridad privada estan preparadas

.Cree que las empresas

para adaptarse al marketing digital?

¢ Por qué?

La mayoria no esta preparada, es por eso que es

importante considerar la metodologia de

ensenanza y el acompafamiento

.Cual es su opinion sobre la
efectividad de la publicidad en redes
sociales para empresas de seguridad

privada?

Primero debe hacer una excelente estrategia,
segundo contenido de calidad y tercero una

excelente propuesta econémica

¢ Qué estrategias recomienda para
mejorar la captacién de clientes
mediante marketing digital en este

sector?

Segmentar bien el mercado y preparar
estrategias que se adaptan y conecten con los

nichos de mercado

¢, Qué impacto cree que tiene la

optimizacion SEO en la visibilidad de

La clave esta es buscar las palabras claves con
lenguaje de cada segmento ya que en El pais por

pequeio o cercano una zona tienen diferentes
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empresas de seguridad privada en

buscadores?

maneras de expresién y modelos de busquedas

enlared

¢ Considera que el uso de Google

Ads es una estrategia rentable para

este tipo de empresas? ;Por qué?

Si, se le da un buen uso y mostrando informacion

interesante que conecte con el mercado.

Entrevista con el Especialista 3:

Especialidad, estudios y

NOMBRE experiencia en Marketing Digital Lugar de trabajo

Lcda. En Mercadotecnia, Maestria en

Roxana Maritza Direccion Estratégica de Empresas, UGB
Chévez Ulloa cursos y diplomas en marketing
digital
PREGUNTAS RESPUESTAS

¢, Cual es su percepcion sobre la
implementacién de estrategias de
marketing digital en empresas de

seguridad privada?

La percepcidon de marketing digital a través de
empresas de seguridad cada vez va siendo mas
positivo porque da cada vez mas Vvisibilidad,
captacion efectiva del cliente, puede cubrir
diferentes mercados competitivos, pero aun sigue
siendo bien escéptico por la falta de conocimiento a
los cambios y resistencia a las mismas herramientas
de marketing digital, a medida el mercado va
incrementando va demostrando efectivamente la
confianza y credibilidad que es lo que deben generar
este tipo de empresas, adoptadas con herramientas
de SEO, Google Ads, Redes Sociales que pueden ir
fortaleciendo la presencia de este tipo de empresas,
pues la verdad que es importante invertir en estas
areas porque es una de las claves del crecimiento
competitivo que ahora todos los sectores del

mercado poseen.
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¢ Qué tan importante considera el
marketing digital para la captacion

de clientes en este sector?

Un sitio web optimizado y una estrategia sélida de
SEO permiten que la empresa aparezca en los
primeros resultados de busqueda cuando clientes

potenciales buscan servicios de seguridad.

¢ Qué herramientas de marketing
digital cree que son mas efectivas
para atraer clientes en empresas
de seguridad privada? (Ej.: SEO,

redes sociales, Google Ads)

"Una de las estrategias mas efectivas es el SEO
(Search

posicionar el sitio web en los primeros resultados de

Engine  Optimization), que permite
busqueda cuando los clientes buscan servicios de
seguridad. El SEO local, a través de Google Mi
Business, es clave para captar clientes en una

ubicacion especifica.

Google Ads es otra herramienta poderosa, ya que
permite mostrar anuncios pagados a personas que
buscan activamente servicios de seguridad privada,

asegurando una rapida captacion de clientes.

Las redes sociales como Facebook, LinkedIn e
Instagram son utiles para generar confianza y
fortalecer la imagen de marca. LinkedIin Ads es
especialmente efectivo para atraer empresas que
de YouTube

con videos de demostraciones vy

necesitan  servicios seguridad.
Marketing,

testimonios, ayuda a generar credibilidad."

¢Su empresa o clientes han
de

SEO, redes sociales o publicidad

implementado  estrategias

digital para mejorar la captacion

En

estrategias que les ayudan a tener una mejor

la empresa donde labora si implementan

interaccion con los clientes

de clientes? ¢Con qué
resultados?
¢ Qué plataformas digitales | Todo depende de la imagen de marca y segmento

considera mas adecuadas para

promocionar servicios de

de mercado donde se va enfocar la empresa de
seguridad si es una empresa que ofrece servicio

muy tradicionales Facebook; pero al ser un enfoque
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seguridad privada? (Facebook,

LinkedIn, Google, YouTube, etc.)

de segmento diferente asi sera la plataforma a

utilizar.

¢, Como evalua el impacto de las

estrategias  digitales en la
competitividad de las empresas

de seguridad privada?

Ahora en dia y que puede ser muy contradictorio no
se puede descartar que existiran empresas que
usan medios mas tradicionales que digitales, por
otra parte, el mundo digital seguird en grandes
avances. El impacto de las estrategias digitales en
la competitividad de las empresas de seguridad
privada es significativo, ya que permite mejorar la
visibilidad, captar mas clientes y fortalecer la
reputacion de la empresa en un sector altamente

competitivo.

¢Cuales son los principales

desafios que enfrentan las

empresas de seguridad privada
en la adopcién del

digital?

marketing

Las empresas de seguridad privada enfrentan varios
desafios en la adopcion del marketing digital,
comenzando por la falta de conocimiento y
experiencia en estrategias digitales, lo que dificulta
su implementacion  efectiva. Ademas, las
restricciones legales y normativas pueden limitar
ciertos tipos de publicidad, especialmente aquellas
que promuevan servicios de seguridad armada.
También enfrentan dificultades para diferenciarse en
un mercado competitivo, ya que muchas ofrecen
servicios similares. La desconfianza del publico y la

necesidad de generar credibilidad.

¢,Como considera que el
marketing digital ha cambiado la
forma en que los clientes buscan

servicios de seguridad?

El marketing digital ha transformado la manera en
que los clientes buscan servicios de seguridad, ya
que ahora recurren a Google, redes sociales y
resefias en linea para evaluar opciones antes de
tomar una decision. La facilidad de acceso a
informacion detallada, testimonios y comparaciones
ha aumentado la exigencia de los clientes, quienes
buscan transparencia y credibilidad. Ademas, la

segmentacion en publicidad digital.
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¢ Qué factores cree que influyen
en el éxito de una estrategia digital

en el sector de seguridad privada?

El éxito de una estrategia digital en seguridad
SEO

efectivo, publicidad segmentada, y gestion de

privada depende de contenido de valor,

reputacién online. La confianza es clave, por lo que
testimonios y certificaciones. Ademas, el uso de
CRM vy automatizacion mejora la conversion y

fidelizacion de clientes.

¢, Qué nivel de inversion considera
adecuado para que una empresa
de seguridad privada implemente

estrategias digitales efectivas?

La inversion adecuada en marketing digital para una
empresa de seguridad privada depende de su
tamano y objetivos, pero un presupuesto inicial de
10-15% de

recomendable. Esto debe cubrir SEO, publicidad en

sus ingresos mensuales es

Google Ads y redes sociales, marketing de
contenidos, CRM y automatizaciéon para asegurar

efectividad y retorno de inversion.

;.Cree que las empresas de

seguridad privada estan
preparadas para adaptarse al

marketing digital? ¢ Por qué?

Muchas empresas de seguridad privada aun no
estan totalmente preparadas para adaptarse al
marketing digital debido a la falta de conocimiento,
resistencia al cambio y normativas estrictas. Sin
embargo, aquellas que invierten en capacitacion,
automatizacion y estrategias digitales logran mayor
visibilidad.

¢, Cual es su opinidbn sobre la
efectividad de la publicidad en
redes sociales para empresas de

seguridad privada?

La publicidad en redes sociales puede ser efectiva
para empresas de seguridad privada, ya que permite
segmentar audiencias especificas y generar
confianza mediante contenido visual, testimonios y
casos de éxito. Sin embargo, es crucial mantener un
enfoque profesional y ético para no generar

desconfianza.

75




¢ Qué estrategias recomienda

para mejorar la captacion de

clientes mediante  marketing

digital en este sector?

Para mejorar la captacion de clientes, recomiendo
optimizar el SEO local, invertir en Google Ads y
publicidad en redes sociales segmentadas, ofrecer
contenido educativo sobre seguridad, y fortalecer la
gestion de reputacion online mediante testimonios y

casos de éxito.

¢ Qué impacto cree que tiene la
optimizacion SEO en la visibilidad
de de

privada en buscadores?

empresas seguridad

La optimizacion SEO mejora significativamente la
visibilidad de las empresas de seguridad privada en
buscadores, permitiendo que aparezcan en los
primeros resultados de busqueda. Esto aumenta su
exposicion a clientes potenciales, genera confianza

y facilita la captacion de leads.

¢, Considera que el uso de Google
Ads es una estrategia rentable
para este tipo de empresas? ¢ Por

qué?

Si, Google Ads es una estrategia rentable para
empresas de seguridad privada, ya que permite una
segmentacioén precisa y resultados rapidos. Atrae
clientes que buscan servicios especificos,
optimizando la conversién y maximizando el retorno

de inversion.
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4.1.2.Resultados de la encuesta suministrada a una muestra de las Farmacias del

Distrito de San Miguel
4.1.2.1. Analisis de Datos

Pregunta 1: La publicidad digital de empresas de seguridad privada ha llamado mi atencion

en redes sociales o sitios web.

Objetivo: Evaluar el nivel de atencion que la publicidad digital de empresas de seguridad

genera en los encuestados.

Tabla N° 1
Alternativas Frecuencia Porcentaje

a) Totalmente en desacuerdo 1 2%
b) En desacuerdo 11 19%
¢) Neutral 20 34%
d) De acuerdo 20 34%
e) Totalmente de acuerdo 6 10%

TOTAL 58 100%

Fuente: Equipo investigador

Grafico N° 1
Porcentaje
40% 34% 34%
35%
30%
25% 19%
20%
15% 10%
10%
O% |
a) Totalmente b) En c) Neutral d) De acuerdo e) Totalmente
en desacuerdo  desacuerdo de acuerdo

M Porcentaje

Fuente: Elaboracién del equipo investigador
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Analisis: Un 44% de los encuestados (sumando 'De acuerdo' y 'Totalmente de acuerdo')
afirma que la publicidad digital de empresas de seguridad privada ha llamado su atencién,
mientras que un 21% se muestra en desacuerdo o totalmente en desacuerdo. El 34%

mantiene una postura neutral.

Interpretacion: Estos resultados indican que, si bien el 44% percibe la publicidad digital,
todavia hay margen de mejora para captar la atencion del publico objetivo de manera mas

efectiva.

Pregunta 2: Las estrategias de marketing digital de estas empresas presentan informacion

clara y relevante sobre sus servicios.

Objetivo: Determinar si las estrategias de marketing digital presentan informacion clara y

relevante.
Tabla N° 2
Alternativas Frecuencia Porcentaje

a) Totalmente en desacuerdo 2 3%

b) En desacuerdo 9 16%

c) Neutral 20 34%

d) De acuerdo 24 41%

e) Totalmente de acuerdo 3 5%

TOTAL 58 100%
Fuente: Equipo investigador
Grafico N° 2
Porcentaje
50%
41%
40% 34%
30%
20% 16%
10% . . 5%
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a) Totalmente enb) En desacuerdo  c) Neutral d) De acuerdo e) Totalmente de
desacuerdo acuerdo

W Porcentaje

Fuente: Elaboracion del equipo investigador
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Analisis: Un 46% considera que la informacién proporcionada es clara y relevante,

mientras que un 19% opina lo contrario. Un 34% se mantiene neutral.

Interpretacion: Aunque la mayoria percibe la informacion de manera positiva, la existencia
de un grupo significativo en estado neutral sugiere que las empresas pueden mejorar la

claridad y relevancia de sus mensajes.

Pregunta 3: El contenido digital utilizado por estas empresas (videos, publicaciones,

anuncios) genera confianza en sus servicios.

Objetivo: Evaluar si el contenido digital genera confianza en los servicios ofrecidos por

estas empresas.

Tabla N° 3
Alternativas Frecuencia Porcentaje

a)Totalmente en desacuerdo 0 0%
b) En desacuerdo 9 16%
¢) Neutral 17 29%
d) De acuerdo 22 38%
e) Totalmente de acuerdo 10 17%

TOTAL 58 100%

Fuente: Equipo investigador

GraficoN° 3
Porcentaje
40% 38%
35%
29%
30%
25%
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20% 16% 17%
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0%
a) Totalmente enb) En desacuerdo  c) Neutral d) De acuerdo e) Totalmente de
desacuerdo acuerdo

M Porcentaje

Fuente: Elaboracién del equipo investigador

79



Analisis: El 55% de los encuestados siente confianza en el contenido digital de estas

empresas, mientras que un 16% lo percibe de forma negativa.

Interpretacion: La confianza es clave en la contratacién de servicios de seguridad, por lo
que fortalecer estrategias visuales y testimonios podria aumentar la credibilidad de la

publicidad.

Pregunta 4: Prefiero conocer los servicios de seguridad privada a través de redes sociales

en lugar de otros medios tradicionales.

Objetivo: Medir la preferencia por redes sociales frente a medios tradicionales para conocer

servicios de seguridad privada.

Tabla N° 4
Alternativas Frecuencia Porcentaje

a) Totalmente en desacuerdo 1 2%
b) En desacuerdo 4 7%
¢) Neutral 12 21%
d) De acuerdo 25 43%
e) Totalmente de acuerdo 16 27%

TOTAL 58 100%

Fuente: Equipo investigador

GraficoN° 4
Porcentaje
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Fuente: Elaboracién del equipo investigador
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Analisis: El 70% de los encuestados prefiere redes sociales, 21% se mantienen de forma

neutral, mientras que solo un 9% esta en desacuerdo.

Interpretacion: Estos resultados muestran la relevancia de las redes sociales como canal

de comunicacién principal en el sector.

Pregunta 5: La publicidad en buscadores como Google Ads influye en mi decision de

explorar los servicios de una empresa de seguridad.

Objetivo: Determinar la influencia de la publicidad en buscadores en la decision de explorar

servicios de seguridad.

TablaN° 5
Alternativas Frecuencia Porcentaje

a) Totalmente en desacuerdo 0 0%
b) En desacuerdo 8 14%
¢) Neutral 11 19%
d) De acuerdo 30 52%
e) Totalmente de acuerdo 9 16%

TOTAL 58 100%

Fuente: Equipo investigador
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Analisis: El 68% de los encuestados esta de acuerdo o totalmente de acuerdo en que los
anuncios en buscadores influyen en su decision, mientras que solo un 14% esta en

desacuerdo.

Interpretacion: Invertir en publicidad en Google Ads puede ser una estrategia efectiva para

atraer clientes.

Pregunta 6: Considero que los anuncios en video (YouTube, Instagram Reels, TikTok) son

mas efectivos que los anuncios estaticos para captar mi atencion.

Objetivo: Evaluar la efectividad de los anuncios en video frente a los estaticos.

Tabla N° 6
Alternativas Frecuencia Porcentaje

a) Totalmente en desacuerdo 2 3%
b) En desacuerdo 6 10%
¢) Neutral 4 7%
d) De acuerdo 26 45%
e) Totalmente de acuerdo 20 34%

TOTAL 58 100%

Fuente: Equipo investigador
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Analisis: Un 79% prefiere los anuncios en video, mientras que un 13% no los considera

mas efectivos.

Interpretacion: Se recomienda a las empresas priorizar videos dinamicos en sus

estrategias de marketing digital.

Pregunta 7: La presencia en redes sociales de una empresa de seguridad privada influye

en mi decision de contactarla.

Objetivo: Determinar la influencia de la presencia en redes sociales en la decision de

contactar una empresa.

Tabla N° 7
Alternativas Frecuencia Porcentaje

a) Totalmente en desacuerdo 1 2%
b) En desacuerdo 7 12%
¢) Neutral 18 31%
d) De acuerdo 20 34%
e) Totalmente de acuerdo 12 21%

TOTAL 58 100%

Fuente: Equipo investigador
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Analisis: El 55% de los encuestados esta de acuerdo o totalmente de acuerdo en que una

presencia activa en redes sociales influye en su decisién de contactar a la empresa.

Interpretacion: Mantener redes sociales actualizadas con contenido relevante es crucial

para la captacion de clientes.

Pregunta 8: La informacién disponible en anuncios digitales me ayuda a comparar

diferentes empresas de seguridad privada.

Objetivo: Evaluar si la informacién en anuncios digitales facilita la comparacion de

empresas.
Tabla N° 8
Alternativas Frecuencia Porcentaje

a) Totalmente en desacuerdo 1 2%

b) En desacuerdo 4 7%

¢) Neutral 19 33%

d) De acuerdo 26 45%

e) Totalmente de acuerdo 8 14%

TOTAL 58 100%
Fuente: Equipo investigador
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Analisis: El 59% de los encuestados considera util la informacién digital para comparar

opciones de seguridad privada.

Interpretacion: La transparencia en la publicidad digital mejora la capacidad de los clientes

para tomar decisiones informadas.

Pregunta 9: Prefiero contratar una empresa de seguridad privada que tenga una presencia

digital activa y actualizada.

Objetivo: Medir la preferencia por contratar empresas con presencia digital activa.

TablaN° 9
Alternativas Frecuencia Porcentaje

a) Totalmente en desacuerdo 0 0%

b) En desacuerdo 4 7%

¢) Neutral 9 16%

d) De acuerdo 26 45%

e) Totalmente de acuerdo 19 33%

TOTAL 58 100%
Fuente: Equipo investigador
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Analisis: El 78% de los encuestados prefiere empresas con una estrategia digital activa.

Interpretacion: Una estrategia digital bien estructurada puede ser un diferenciador clave

en la competitividad del sector.

Pregunta 10: Percibo que las empresas de seguridad privada con una estrategia digital

bien definida tienen una ventaja competitiva.

Objetivo: Evaluar la percepcion sobre la ventaja competitiva de una estrategia digital bien

definida.
Tabla N° 10
Alternativas Frecuencia Porcentaje

a) Totalmente en desacuerdo 0 0%
b) En desacuerdo 4 7%
¢) Neutral 7 12%
d) De acuerdo 27 47%
e) Totalmente de acuerdo 20 34%

TOTAL 58 100%

Fuente: Equipo investigador
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Analisis: Un 81% de los encuestados considera que una estrategia digital brinda ventaja

competitiva.

Interpretacion: Las empresas que invierten en estrategias digitales tienen mayores

oportunidades de éxito en el mercado.

Pregunta 11: La innovacion en marketing digital es clave para diferenciar una empresa de

seguridad privada de sus competidores.

Objetivo: Determinar si la innovacion en marketing digital es clave para la diferenciacion.

Tabla N° 11
Alternativas Frecuencia Porcentaje

a) Totalmente en desacuerdo 1 2%
b) En desacuerdo 4 7%
¢) Neutral 9 16%
d) De acuerdo 19 33%
e) Totalmente de acuerdo 25 43%

TOTAL 58 100%
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Analisis: Un 76% de los encuestados esta de acuerdo o totalmente de acuerdo con la

importancia de la innovacion.

Interpretacion: La implementacion de estrategias innovadoras en marketing digital puede

mejorar la percepcion y el posicionamiento de las empresas.

Pregunta 12: Las empresas que publicitan activamente sus servicios en linea parecen mas

confiables y establecidas que aquellas que no lo hacen.

Objetivo: Evaluar si la publicidad digital influye en la percepcion de confiabilidad de una

empresa.
Tabla N° 12
Alternativas Frecuencia Porcentaje

a) Totalmente en desacuerdo 1 2%
b) En desacuerdo 6 10%
¢) Neutral 13 22%
d) De acuerdo 21 36%
e) Totalmente de acuerdo 17 29%

TOTAL 58 100%

Fuente: Equipo investigador
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Analisis: Un 65% de los encuestados percibe que las empresas activas en linea son mas

confiables.

Interpretacion: La falta de publicidad digital puede generar dudas sobre la estabilidad de

la empresa en el mercado.

Pregunta 13: La publicidad en linea de empresas de seguridad privada me transmite

profesionalismo y confianza.

Objetivo: Analizar si la publicidad digital transmite profesionalismo y confianza.

Tabla N° 13
Alternativas Frecuencia Porcentaje

a) Totalmente en desacuerdo 3 5%
b) En desacuerdo 7 12%
¢) Neutral 16 28%
d) De acuerdo 22 38%
e) Totalmente de acuerdo 10 17%

TOTAL 58 100%
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Analisis: El 55% de los encuestados percibe profesionalismo en la publicidad digital de las

empresas de seguridad.

Interpretacion: La calidad del contenido publicitario es fundamental para reforzar la imagen

de profesionalismo y confianza.

Pregunta 14: Las opiniones y testimonios de clientes en redes sociales influyen en mi

percepcion sobre la empresa.

Objetivo: Evaluar la influencia de opiniones y testimonios en redes sociales sobre la

percepcion de la empresa.

Tabla N° 14
Alternativas Frecuencia Porcentaje

a) Totalmente en desacuerdo 2 3%
b) En desacuerdo 4 7%
c) Neutral 8 14%
d) De acuerdo 23 40%
e) Totalmente de acuerdo 21 36%

TOTAL 58 100%

Fuente: Equipo investigador
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Analisis: El 76% de los encuestados confia en las opiniones y testimonios como factores

influyentes en su percepcion.

Interpretacion: Gestionar una buena reputacion en redes sociales a través de testimonios

puede ser clave para atraer clientes.

Pregunta 15: La falta de presencia digital de una empresa de seguridad privada me genera

dudas sobre su confiabilidad

Objetivo: Medir el impacto de la falta de presencia digital en la confiabilidad de la empresa.

Tabla N° 15
Alternativas Frecuencia Porcentaje

a) Totalmente en desacuerdo 2 3%
b) En desacuerdo 5 9%
¢) Neutral 17 29%
d) De acuerdo 23 40%
e) Totalmente de acuerdo 11 19%

TOTAL 58 100%

Fuente: Equipo investigador
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Analisis: Un 59% de los encuestados considera que la falta de presencia digital genera

dudas sobre la confiabilidad de una empresa de seguridad privada.

Interpretacion: Una ausencia digital puede afectar negativamente la percepcion de una

empresa, reduciendo su atractivo para posibles clientes.
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4.1.3.Resultados de la encuesta suministrada a las Empresas de Seguridad Privada

del Distrito de San Miguel
4.1.3.1. Analisis de Datos
Pregunta 1: Mi empresa utiliza publicidad en Google Ads.

Objetivo: Determinar el nivel de adopcion de Google Ads como herramienta de publicidad

digital en las empresas de seguridad privada.

Tabla N° 16
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
a) Muy en desacuerdo 4 27%
b) En desacuerdo 1 7%
c¢) Neutral 2 13%
d) De acuerdo 2 13%
e) Muy de acuerdo 6 40%
TOTAL 15 100%
Fuente: Equipo investigador
Grafico N° 16
Porcentaje
45% 40%
40%
35%
30% 27%
25%
20% . .
15% 13% 13%
E “ . .
5%
- —
a) Muy en b) En c) Neutral d) De acuerdo e) Muy de
desacuerdo desacuerdo acuerdo

B Porcentaje

Fuente: Elaboracién del equipo investigador.

92



Analisis: El 40% de las empresas encuestadas indicaron estar "Muy de acuerdo" con el
uso de Google Ads, mientras que un 13% se encuentra "De acuerdo". En contraste, un 27%
de los encuestados esta "Muy en desacuerdo”, y un 7% "En desacuerdo”, lo que sugiere

que una parte considerable de las empresas aun no utiliza esta herramienta.

Interpretacion: Estos resultados indican que, si bien existe una proporcion importante de
empresas que han integrado Google Ads en sus estrategias de marketing digital, todavia
hay un porcentaje significativo que no ha adoptado esta tecnologia. Esto podria deberse a
falta de conocimiento, costos asociados o una preferencia por métodos tradicionales de

publicidad.
Pregunta 2: Comercializo productos o servicios en redes sociales.

Objetivo: Evaluar el grado de uso de redes sociales como canal de comercializacién en el

sector de seguridad privada.

Tabla N° 17
Alternativas Frecuencia | Porcentaje

a) Muy en desacuerdo 2 13%

b) En desacuerdo 5 33%

¢) Neutral 1 7%

d) De acuerdo 6 40%

e) Muy de acuerdo 1 7%

TOTAL 15 100%
Fuente: Equipo investigador
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Analisis: El 40% de los encuestados afirmoé estar "De acuerdo" en que comercializan a
través de redes sociales, y solo un 7% se encuentra "Muy de acuerdo". No obstante, un
33% indico estar "En desacuerdo" y un 13% "Muy en desacuerdo”, lo que implica que una

parte importante de las empresas no utiliza este canal de manera efectiva.

Interpretacion: A pesar de la creciente importancia de las redes sociales en la
comercializacion de productos y servicios, estos resultados reflejan una resistencia o falta
de implementacion de estrategias digitales en este sector. Esto puede deberse a la
naturaleza del negocio, a la falta de capacitacién en marketing digital o a una percepcion

de que este medio no es efectivo para sus clientes objetivo.
Pregunta 3: Realizo campanas de marketing por correo electrénico.

Objetivo: Identificar la frecuencia con la que las empresas de seguridad privada emplean

el correo electronico como canal de marketing.

Tabla N° 18
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
a) Muy en desacuerdo 2 13%
b) En desacuerdo 3 20%
¢) Neutral 1 7%
d) De acuerdo 6 40%
e) Muy de acuerdo 3 20%
TOTAL 15 100%
Fuente: Equipo investigador
Grafico N° 18
Porcentaje
>0% 40%
40%
30% 20% 20%
20% 13%
0% [
a) Muy en b) En c) Neutral d) De acuerdo e) Muy de
desacuerdo desacuerdo acuerdo

W Porcentaje

Fuente: Elaboracién del equipo investigador.

94



Analisis: El 40% de los encuestados respondi6é "De acuerdo" en que realizan campafias
de marketing por correo electronico, mientras que el 20% afirmé estar "Muy de acuerdo”.

Un 13% sefalo estar "Muy en desacuerdo" y un 20% "En desacuerdo”.

Interpretacion: El marketing por correo electronico parece ser una estrategia utilizada con
cierta frecuencia en el sector, aunque aun hay empresas que no lo han incorporado. Este
canal puede ser altamente efectivo para fidelizacion de clientes y generacién de leads, pero

su éxito depende de la segmentacion y calidad del contenido enviado.
Pregunta 4: Utilizo publicidad pagada en plataformas de redes sociales.

Objetivo: Determinar el uso de publicidad pagada en redes sociales como parte de las

estrategias de marketing digital.

Tabla N° 19
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
a) Muy en desacuerdo 2 13%
b) En desacuerdo 7 47%
¢) Neutral 3 20%
d) De acuerdo 1 7%
e) Muy de acuerdo 2 13%
TOTAL 15 100%
Fuente: Equipo investigador
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Analisis: Solo un 7% de los encuestados esta "De acuerdo" en que utilizan publicidad
pagada en redes sociales, mientras que un 13% esta "Muy de acuerdo". Sin embargo, un
47% esta "En desacuerdo" y un 13% "Muy en desacuerdo", reflejando una baja adopcion

de esta estrategia.

Interpretacion: A pesar de que la publicidad pagada en redes sociales puede generar una
alta tasa de conversiéon, muchas empresas del sector parecen no utilizarla. Esto puede estar
relacionado con la falta de conocimiento sobre su efectividad, presupuestos limitados o una

preferencia por estrategias organicas.
Pregunta 5: Mido el retorno de inversién (ROI) de mis campafias publicitarias digitales.

Objetivo: Identificar si las empresas de seguridad privada evaluan la rentabilidad de sus

estrategias digitales.

Tabla N° 20
Alternativas Frecuencia | Porcentaje

a) Muy en desacuerdo 3 20%
b) En desacuerdo 2 13%
c¢) Neutral 0%
d) De acuerdo 9 60%
€) Muy de acuerdo 1 7%

TOTAL 15 100%

Fuente: Equipo investigador
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Analisis: EI 60% de los encuestados indicé estar "De acuerdo" en que miden el ROI de sus
campanas, y un 7% esta "Muy de acuerdo”. No obstante, un 20% esta "Muy en desacuerdo”
y un 13% "En desacuerdo”, lo que sugiere que algunas empresas aun no implementan

métricas de evaluacion.

Interpretacion: Medir el ROl es crucial para optimizar campafas de marketing digital. Si
bien la mayoria de las empresas parecen evaluar su efectividad, todavia hay un porcentaje
significativo que no lo hace. Esto podria deberse a la falta de herramientas analiticas o de

capacitacién en métricas digitales.
Pregunta 6: Realizo campanas dirigidas a segmentos especificos del mercado.

Objetivo: Determinar el grado de personalizacién en las campafas de marketing digital

dentro del sector de seguridad privada.

Tabla N° 21
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
a) Muy en desacuerdo 2 13%
b) En desacuerdo 5 33%
¢) Neutral 3 20%
d) De acuerdo 4 27%
e) Muy de acuerdo 1 7%

TOTAL 15 100%
Fuente: Equipo investigador
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Analisis: El 27% de los encuestados indico estar "De acuerdo" en que segmentan sus
campanas, mientras que un 7% esta "Muy de acuerdo". Sin embargo, un 33% esta "En
desacuerdo" y un 13% "Muy en desacuerdo”, lo que indica que muchas empresas aun no

aprovechan la segmentacion como estrategia clave.

Interpretacion: La segmentacién de mercado permite optimizar campanas y mejorar el
retorno de inversién. Sin embargo, los datos sugieren que muchas empresas de seguridad
privada aun no han implementado estrategias efectivas en este sentido. Esto puede estar
relacionado con la falta de herramientas adecuadas o desconocimiento sobre su

importancia.
Pregunta 7: Utilizo herramientas de analisis para identificar el mercado objetivo.

Objetivo: Evaluar el uso de herramientas analiticas en la definicidon del mercado obijetivo.

Tabla N° 22
Alternativas Frecuencia | Porcentaje

a) Muy en desacuerdo 4 27%
b) En desacuerdo 4 27%
¢) Neutral 0%
d) De acuerdo 3 20%
e) Muy de acuerdo 4 27%

TOTAL 15 100%

Fuente: Equipo investigador
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Analisis: El 27% de los encuestados indico estar "Muy de acuerdo" en utilizar herramientas
de analisis, mientras que otro 27% esta "Muy en desacuerdo". Un 20% esta "De acuerdo”,

mientras que un 27% esta "En desacuerdo".

Interpretacion: El uso de herramientas analiticas es clave para identificar oportunidades
de mercado. Sin embargo, los resultados muestran que aun hay muchas empresas que no
las utilizan, lo que puede impactar negativamente en la efectividad de sus estrategias de

marketing.
Pregunta 8: Evallo la efectividad de las campafias mediante métricas especificas.

Objetivo: Evaluar el uso de métricas especificas para medir la efectividad de las campanias

digitales en las empresas de seguridad privada.

Tabla N° 23
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
a) Muy en desacuerdo 4 27%
b) En desacuerdo 2 13%
¢) Neutral 2 13%
d) De acuerdo 3 20%
e) Muy de acuerdo 4 27%
TOTAL 15 100%
Fuente: Equipo investigador
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Analisis: El 27% de los encuestados respondi6 estar "Muy de acuerdo” en que evaluan la
efectividad de sus camparfias mediante métricas especificas, mientras que el 20% indicé
estar "De acuerdo". Sin embargo, un 27% mencioné estar "Muy en desacuerdo”, un 13%
"En desacuerdo" y un 13% "Neutral". Esto sugiere que, aunque un grupo considerable de

empresas mide sus campanas, otra parte aun no lo hace o lo hace de manera limitada.

Interpretacion: El uso de métricas en marketing digital es esencial para optimizar las
estrategias y mejorar el retorno de inversion (ROI). La falta de medicion en el 47% de los
encuestados puede significar una toma de decisiones basada en suposiciones en lugar de
datos concretos, lo que reduce la efectividad de las campafas y limita el crecimiento en el

entorno digital.
Pregunta 9: Adapto mi mensaje publicitario segun el perfil de cliente.

Objetivo: Determinar si las empresas adaptan sus mensajes publicitarios en funcién del

perfil de sus clientes.

Tabla N° 24
Alternativas Frecuencia | Porcentaje

a) Muy en desacuerdo 4 27%

b) En desacuerdo 4 27%

¢) Neutral 2 13%

d) De acuerdo 1 7%

€) Muy de acuerdo 4 27%

TOTAL 15 100%
Fuente: Equipo investigador
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Analisis: El 27% de los encuestados respondié estar "Muy de acuerdo" con la afirmacion,
mientras que solo un 7% indico estar "De acuerdo". Sin embargo, un 27% expreso estar
"Muy en desacuerdo" y otro 27% "En desacuerdo”, mientras que un 13% se mantuvo
neutral. Esto muestra que una parte considerable de las empresas no personaliza su

publicidad segun el perfil del cliente.

Interpretacion: La personalizacién del mensaje publicitario es clave para mejorar la
efectividad de las campanas y atraer clientes potenciales. La falta de adaptacién del
mensaje puede reducir la conversién y hacer que las campafas sean menos relevantes

para la audiencia objetivo.

Pregunta 10: Conozco el porcentaje de mi mercado objetivo que ha sido alcanzado por las

campanas digitales.

Objetivo: Identificar el nivel de conocimiento de las empresas sobre el alcance de sus

campanfas digitales.

Tabla N° 25
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
a) Muy en desacuerdo 1 7%
b) En desacuerdo 5 33%
¢) Neutral 5 33%
d) De acuerdo 3 20%
€) Muy de acuerdo 1 7%
TOTAL 15 100%
Fuente: Equipo investigador
Grafico N° 25
Porcentaje
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Fuente: Elaboracién del equipo investigador.
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Analisis: Solo el 7% de los encuestados afirmé estar "Muy de acuerdo" con conocer el
porcentaje de su mercado objetivo alcanzado por las campaias digitales, mientras que un
20% indico estar "De acuerdo". Sin embargo, un 33% respondio "Neutral", otro 33% "En
desacuerdo" y un 7% "Muy en desacuerdo". Esto sugiere que la mayoria de las empresas

no tiene claridad sobre el impacto real de sus campafias digitales.

Interpretacion: Conocer el alcance de las campafias permite a las empresas evaluar la
efectividad de sus estrategias y realizar ajustes para optimizar la captacién de clientes. La
falta de este conocimiento puede generar desperdicio de recursos y esfuerzos poco

dirigidos a la audiencia correcta.
Pregunta 11: Publico contenido nuevo en mis redes sociales regularmente.

Objetivo: Determinar la frecuencia con la que las empresas de seguridad privada generan

y publican contenido nuevo en sus redes sociales.

Tabla N° 26
Alternativas Frecuencia | Porcentaje

a) Muy en desacuerdo 3 20%
b) En desacuerdo 7 47%
c¢) Neutral 1 7%
d) De acuerdo 2 13%
e) Muy de acuerdo 2 13%

TOTAL 15 100%

Fuente: Equipo investigador

Grafico N° 26
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Fuente: Elaboracién del equipo investigador.
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Analisis: El 13% de los encuestados respondi6 estar "Muy de acuerdo" y otro 13% "De
acuerdo" con publicar contenido regularmente. Sin embargo, el 47% indicd estar "En
desacuerdo”, mientras que el 20% menciond estar "Muy en desacuerdo”. Solo un 7% se
mantuvo "Neutral". Esto indica que la mayoria de las empresas no tienen una estrategia de

publicacion frecuente en redes sociales.

Interpretacion: La falta de contenido actualizado en redes sociales puede afectar la
presencia digital de las empresas y disminuir la interaccion con clientes potenciales. La
constancia en la publicacion es clave para mejorar el reconocimiento de marca y generar

confianza en el publico objetivo.
Pregunta 12: Respondo a comentarios y mensajes directos de clientes en redes sociales.

Objetivo: Evaluar el nivel de interaccién de las empresas con los clientes a través de redes

sociales.
Tabla N° 27
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
a) Muy en desacuerdo 4 27%
b) En desacuerdo 2 13%
¢) Neutral 2 13%
d) De acuerdo 3 20%
e) Muy de acuerdo 4 27%
TOTAL 15 100%
Fuente: Equipo investigador
Grafico N° 27
Porcentaje
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Fuente: Elaboracién del equipo investigador.
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Analisis: El 27% de los encuestados respondi6 estar "Muy de acuerdo" en responder a
comentarios y mensajes directos, mientras que el 20% indicé estar "De acuerdo". Sin
embargo, un 27% indico estar "Muy en desacuerdo", otro 13% "En desacuerdo" y un 13%

se mantuvo "Neutral".

Interpretacion: La interaccion con clientes en redes sociales es un factor clave para la
satisfaccion y fidelizacién. Si bien un porcentaje considerable responde activamente,
todavia hay empresas que no priorizan la comunicacion directa con sus clientes, lo que

puede afectar la percepcion de la marca y la captacion de clientes.
Pregunta 13: Realizo encuestas o sondeos a través de redes sociales.

Objetivo: Medir la implementacion de encuestas y sondeos en redes sociales como

estrategia para conocer las preferencias del publico.

Tabla N° 28
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
a) Muy en desacuerdo 2 13%
b) En desacuerdo 2 13%
c¢) Neutral 3 20%
d) De acuerdo 5 33%
€) Muy de acuerdo 3 20%
TOTAL 15 100%
Fuente: Equipo investigador
Grafico N° 28
Porcentaje
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Fuente: Elaboracién del equipo investigador.
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Analisis: El 33% de los encuestados indico estar "De acuerdo" y el 20% "Muy de acuerdo”
en realizar encuestas o sondeos. Sin embargo, el 20% se mantuvo "Neutral", mientras que

el 13% indicé estar "En desacuerdo" y otro 13% "Muy en desacuerdo".

Interpretacion: Las encuestas en redes sociales permiten conocer mejor a los clientes y
ajustar las estrategias de marketing en funcion de sus preferencias. Aunque hay un buen
nivel de uso de esta estrategia, aun existen empresas que no la implementan, lo que

representa una oportunidad de mejora.
Pregunta 14: Publico promociones exclusivas en redes sociales.

Objetivo: Analizar el uso de promociones exclusivas en redes sociales para atraer clientes.

Tabla N° 29
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
a) Muy en desacuerdo 4 27%
b) En desacuerdo 3 20%
¢) Neutral 3 20%
d) De acuerdo 3 20%
e) Muy de acuerdo 2 13%
TOTAL 15 100%
Fuente: Equipo investigador
Grafico N° 29
Porcentaje
30% 27%
25%
20% 20% 20%
20%
15% 13%
10%
5%
0%
a) Muy en ) En desacuerdo  c) Neutral d) De acuerdo e) Muy de
desacuerdo acuerdo

M Porcentaje

Fuente: Elaboracién del equipo investigador.
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Analisis: El 20% de los encuestados indico estar "De acuerdo" y el 13% "Muy de acuerdo”
con la publicacién de promociones en redes sociales. Sin embargo, un 20% se mantuvo
“Neutral", mientras que el 27% indic6 estar "Muy en desacuerdo" y otro 20% "En

desacuerdo”.

Interpretacion: Las promociones exclusivas en redes sociales son una estrategia efectiva
para atraer clientes y mejorar el engagement. Sin embargo, un porcentaje considerable de
empresas no aprovecha esta estrategia, lo que puede representar una oportunidad

desaprovechada en términos de captacién de clientes.
Pregunta 15: Mido el engagement (interaccion) de mis publicaciones en redes sociales.

Objetivo: Determinar si las empresas de seguridad privada analizan la interaccién de sus

publicaciones en redes sociales.

Tabla N° 30
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
a) Muy en desacuerdo 5 33%
b) En desacuerdo 3 20%
c¢) Neutral 4 27%
d) De acuerdo 1 7%
€) Muy de acuerdo 2 13%
TOTAL 15 100%
Fuente: Equipo investigador
Grafico N° 30
Porcentaje
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Fuente: Elaboracién del equipo investigador.
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Analisis: El 33% de los encuestados indicé estar "Muy en desacuerdo" con medir el
engagement, mientras que el 20% respondié estar "En desacuerdo". Solo un 13% senald
estar "Muy de acuerdo”, mientras que el 7% indic6 estar "De acuerdo" y un 27% se mantuvo

"Neutral".

Interpretacion: Medir el engagement en redes sociales es crucial para comprender qué
contenido genera mayor impacto y participacion. Sin embargo, un alto porcentaje de
empresas no realiza este seguimiento, lo que puede dificultar la optimizacién de sus

estrategias digitales y afectar la efectividad de sus campanas de marketing.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONS Y/O
PROPUESTA

A lo largo de este estudio se ha explorado la implementacion de estrategias de

marketing digital en empresas de seguridad privada en San Miguel, El Salvador, con el

objetivo de analizar su impacto en la captacion de clientes y la competitividad en el mercado.

Las encuestas dirigidas a empresas de seguridad y farmacias, junto con las entrevistas

realizadas a especialistas en marketing digital, han permitido identificar diversas tendencias

y necesidades en el sector.

5.1. CONCLUSIONES

Andlisis de Competencia Local

Nivel de Adopcion Digital: Las conclusiones actuales no evalian de manera especifica
el nivel de adopcion digital de otras empresas de seguridad privada en San Miguel. Para
enriguecer este analisis, se sugiere incluir un benchmarking competitivo. Segun
estudios realizados sobre pymes en Latinoamérica, las empresas que cuentan con una
presencia web efectiva experimentan un aumento promedio del 30% en la captacién de
clientes en comparacién con aquellas que no tienen presencia en linea.

Datos Especificos de Benchmarking:

En un estudio de la Asociacién de Pequefas y Medianas Empresas de Latinoamérica
(APYME), se revel6 que el 70% de las pymes con un sitio web reportan un crecimiento
en sus ventas.

Ademas, un informe de McKinsey destaca que las empresas que utilizan plataformas
de marketing digital ven un incremento del 20% al 50% en su tasa de conversion de
clientes.

Comparativa Local: Incluir datos especificos sobre empresas competidoras en San
Miguel podria ser valioso. Realizar un andlisis de las estrategias digitales
implementadas por estas empresas permitira identificar las mejores practicas y
oportunidades de mejora. Por ejemplo, si se constatara que competidores locales estan
invirtiendo en SEO o publicidad en redes sociales, se podria calcular el impacto en su
captacion de clientes y establecer un marco de referencia para evaluar el rendimiento

de las empresas en San Miguel.

Relevancia de la Publicidad Digital: Los resultados de las encuestas realizadas a las
farmacias del distrito de San Miguel muestran que el 44% de los encuestados considera

gue la publicidad digital ha influido notablemente en su decisién de elegir servicios de
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seguridad privada. La mayoria de los participantes resalté que las campafias en redes

sociales y la presencia web son factores decisivos al seleccionar un proveedor.

Limitada Implementacion de Estrategias Digitales: La informacion recolectada indica
que, aunque las empresas de seguridad privada reconocen la importancia del marketing
digital, su implementacion es limitada. Muchos encuestados sefialaron que carecen de
estrategias efectivas y conocimientos sobre herramientas digitales. Esto muestra una
clara oportunidad para mejorar su captacion de clientes mediante una transicion hacia

un enfoque mas digital.

Si bien los hallazgos del estudio destacan que una de las principales barreras para la
adopcion del marketing digital en las empresas de seguridad privada en San Miguel es
la falta de capacitacion en el uso de herramientas digitales, es importante considerar
otros factores estructurales que influyen en esta limitacion. En el contexto nacional, el
sector de la seguridad privada en El Salvador enfrenta desafios regulatorios
significativos, incluyendo la falta de coordinacién con las entidades de seguridad publica
y la existencia de marcos normativos que no promueven activamente la digitalizacion
en estas empresas. Ademas, el acceso desigual a tecnologia y la resistencia al cambio
dentro de las organizaciones de seguridad privada agravan esta brecha digital. La
comparacion con otros sectores empresariales en el pais sugiere que aquellas
industrias con mayores incentivos tecnolédgicos y normativos han avanzado con mayor
rapidez en la adopcion digital. Por lo tanto, la baja penetracion de estrategias digitales
en las empresas de seguridad privada no solo debe atribuirse a la capacitacion limitada
del personal, sino también a la falta de infraestructura tecnoldgica, politicas de incentivo
y adaptacién normativa, elementos clave para fortalecer la competitividad del sector en

el entorno digital.

Percepcion de Confianza y Credibilidad: Segun las entrevistas con especialistas en
marketing digital, la construccion de confianza es esencial en el sector de seguridad.
Las empresas que utilizan testimonios de clientes y casos de éxito en sus campafas
digitales pueden mejorar su imagen ante clientes potenciales. Sin embargo, muchas
empresas no estan aprovechando al maximo estos recursos, lo que afecta su

competitividad.

Uno de los principales retos en la implementacion de estrategias de marketing digital en

empresas de seguridad privada es la construccion de confianza y credibilidad entre los
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clientes potenciales. La confianza en este sector es un factor determinante en la
decision de contratacion, por lo que la forma en que las empresas presentan sus
servicios influye directamente en su capacidad de captar clientes. Si bien los testimonios
textuales han sido tradicionalmente utilizados como respaldo para validar la calidad del
servicio, estudios recientes en marketing digital para seguridad privada demuestran que
el uso de contenido multimedia, como videos demostrativos de servicios, incrementa la

confianza del cliente en un 40% mas en comparacion con testimonios escritos.

En este sentido, la incorporacién de estrategias audiovisuales, como grabaciones de
operativos de seguridad, simulaciones de respuesta ante emergencias y entrevistas en
video con clientes satisfechos, podria fortalecer la percepcion de confiabilidad de las
empresas de seguridad privada en San Miguel. Ademas, el formato de video no solo
permite mostrar de manera tangible la calidad y profesionalismo del servicio, sino que
también genera mayor engagement en plataformas digitales, facilitando la captacién de
clientes dentro del parque empresarial de la regién. De este modo, la implementacién
de contenido multimedia se convierte en una estrategia clave dentro del enfoque de
marketing digital, alineandose con el objetivo del estudio de fortalecer la competitividad

del sector en un entorno cada vez mas digitalizado.

Segmentacién de Clientes: Los datos de la encuesta indican que las empresas que
aplican estrategias de segmentacion y personalizaciéon en sus campafas obtienen un
mayor retorno de inversién en la captacion de clientes. Por el contrario, las empresas
que utilizan mensajes generales y no adaptados a los perfiles de sus clientes tienen

tasas de conversion mas bajas.

La segmentacion de clientes es un factor clave en la implementacién de estrategias de
marketing digital para las empresas de seguridad privada en San Miguel. Sin embargo,
para garantizar la efectividad de estas estrategias, es fundamental considerar las
caracteristicas especificas del mercado local. San Miguel se caracteriza por una fuerte
presencia de pequefias y medianas empresas (pymes), las cuales representan un
porcentaje significativo del parque empresarial de la ciudad y que, en muchos casos,
no cuentan con presupuestos elevados para contratar servicios de seguridad privada
de gran escala. Esto implica la necesidad de disefiar estrategias digitales enfocadas en
la oferta de servicios adaptados a las necesidades y capacidades econdémicas de este

segmento.

110



Asimismo, el mercado local enfrenta competencia con empresas transnacionales que
han logrado posicionarse a través de estrategias digitales mas avanzadas y con un
mayor reconocimiento de marca. La falta de diferenciacion y de una segmentacién
efectiva puede colocar a las empresas locales en una situacibn de desventaja
competitiva. En este sentido, el uso de estrategias de marketing digital segmentadas,
como campafias personalizadas en redes sociales dirigidas a propietarios de pymes y
negocios emergentes en San Miguel, permitiria fortalecer la presencia digital de las
empresas de seguridad privada y mejorar su captacion de clientes en un entorno

altamente competitivo.

Sin una adecuada segmentacién basada en el contexto local, las estrategias de
marketing digital pueden quedar en el plano tedrico sin una aplicabilidad real en el
mercado de San Miguel. Por ello, es imprescindible que las empresas del sector realicen
un analisis detallado de su publico objetivo, considerando las condiciones econémicas,
las necesidades de seguridad y el perfil de los clientes potenciales en la ciudad. Esto
garantizara que las estrategias recomendadas en el estudio sean realmente viables y

adaptadas a la realidad empresarial de la region.

e Necesidad de Formacioén: Las respuestas de los especialistas en marketing también
resaltaron la falta de capacitacién y conocimientos en herramientas digitales como una
barrera importante para la implementacion eficaz de estrategias. Sin una formacién
adecuada, las empresas no pueden aprovechar completamente el potencial del

marketing digital para atraer y retener clientes.

Los resultados de la investigacion indagan sobre la influencia significativa de la
transformacion digital en la seleccién de proveedores de servicios de seguridad y destacan
la importancia de las campafias en redes sociales y la presencia web. Este hallazgo se
alinea con la Teoria de la Diffusion de Innovacion de Rogers (1995), la cual postula que el
proceso de adopcion de nuevas tecnologias se ve afectado por la comunicacion y la
percepcion de los beneficios entre los individuos dentro de un sistema social. En este
sentido, las empresas deben enfocarse en como difunden su innovacion a través de canales
digitales para captar la atencion de los consumidores, apoyando la idea de que un alto
porcentaje (70%) de los encuestados prefiere utilizar redes sociales como medio principal

para obtener informacién sobre servicios de seguridad.
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Adicionalmente, los hallazgos resaltan la relevancia del Modelo de Aceptacién de
Tecnologia (TAM), el cual implica que la percepcion de la utilidad y facilidad de uso de las
plataformas digitales influye en la decision del consumidor. Este marco tedrico respalda el
hecho de que el 68% de los participantes sefialan que la publicidad en buscadores afecta
su decision de explorar servicios, indicando que una presentacién clara y accesible de la

informacion puede influir positivamente en la adopcién del servicio.

Por dltimo, la Teoria de la Confianza Digital sugiere que la confianza establecida a
través de interacciones en linea es fundamental para la satisfaccion del cliente. Este
mecanismo se ve reflejado en los resultados obtenidos, donde un 55% de los encuestados
refleja una mayor disposicién a seleccionar proveedores que tengan una soélida presencia
digital y estrategias de marketing efectivas. Los resultados subrayan la necesidad de
desarrollar politicas y estrategias adaptativas que maximicen la confianza y la comunicacién

efectiva con los consumidores en el entorno digital actual.
5.2. RECOMENDACIONES

e Desarrollo de Estrategias de Marketing Digital Personalizadas: Para que las
empresas de seguridad privada en San Miguel logren diferenciarse y fortalecer su
posicionamiento en el mercado, es fundamental que sus estrategias de marketing digital
no se limiten Gnicamente a técnicas convencionales como SEO o publicidad en redes
sociales, sino que integren innovacién tecnoldgica en los servicios que ofrecen. En este
sentido, la inversién en tecnologias avanzadas de seguridad, como camaras con
inteligencia artificial (1A), drones para vigilancia perimetral y sistemas de monitoreo en

tiempo real, representa un elemento clave para la diferenciacién competitiva.

El uso de estas tecnologias no solo permite mejorar la calidad del servicio, sino que
también puede ser aprovechado como un factor de valor agregado en las estrategias
digitales, generando mayor impacto en la captacion de clientes. Por ejemplo, las
empresas pueden utilizar videos demostrativos de la funcionalidad de estas
herramientas para generar confianza en sus clientes potenciales, destacar casos de
éxito en la aplicacion de seguridad inteligente y desarrollar campafias de contenido
educativo sobre los beneficios de la tecnologia aplicada a la proteccion de bienes y

personas.

Ademas, la combinacion de marketing digital y tecnologia de seguridad puede facilitar

la segmentacion de clientes de manera mas efectiva. La promocién de soluciones
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innovadoras puede atraer a segmentos especificos, como empresas de alto riesgo,
instituciones financieras o complejos residenciales que requieren sistemas de vigilancia
mas avanzados. Asimismo, la integracion de chatbots y asistentes virtuales en sitios
web y redes sociales permitiria mejorar la experiencia del cliente, brindando respuestas
automatizadas sobre los beneficios y funcionamiento de estas tecnologias en seguridad

privada.

Por lo tanto, podemos afirmar que el desarrollo de estrategias personalizadas debe ir
mas alla del marketing digital tradicional y enfocarse en la sinergia entre digitalizacion e
innovacion tecnoldgica. La adopcion de herramientas como IA y drones no solo optimiza
la eficiencia operativa de las empresas de seguridad privada, sino que también se

convierte en un diferenciador clave en un mercado cada vez mas competitivo.

Invertir en Capacitacion y Desarrollo: Las empresas deben priorizar la capacitacion
de su personal en herramientas de marketing digital. Se sugiere la implementacion de
talleres y cursos sobre SEO, publicidad en redes sociales y analisis de datos para

mejorar la comprensién y aplicacion de estas estrategias.

Para garantizar una implementacion efectiva de estrategias de marketing digital en
empresas de seguridad privada en San Miguel, es esencial fortalecer la capacitacion y
desarrollo del personal en areas clave que van mas alla de las herramientas digitales

basicas. La formacion debe enfocarse en tres pilares fundamentales:
1. Normativas legales y cumplimiento regulatorio

Dado que las empresas de seguridad privada operan en un entorno regulado, es
imprescindible que el personal encargado del marketing y la gestibn empresarial tenga
un conocimiento soélido sobre el marco legal vigente en El Salvador. Esto incluye la Ley
de Servicios Privados de Seguridad y regulaciones complementarias que establecen los
requisitos para la prestacién de estos servicios. Una capacitacion en normativas
permitira a las empresas desarrollar campafias de marketing alineadas con la legalidad

y evitar posibles sanciones o malas practicas que afecten su reputacion.
2. Manejo de herramientas de ciberseguridad

Con el avance de la digitalizacion y la implementacion de estrategias de marketing en
linea, la seguridad de la informacién se vuelve un aspecto critico. Es fundamental que

el personal reciba formacion en ciberseguridad, abordando aspectos como la proteccion
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de datos de clientes, el manejo de ataques cibernéticos y el uso seguro de plataformas
digitales. La Agenda Digital de El Salvador enfatiza la necesidad de fortalecer la
seguridad digital en todos los sectores empresariales, por lo que incluir ciberseguridad
en la capacitacién garantizara la integridad y confianza en las operaciones de marketing

digital.

3. Uso avanzado de herramientas de marketing digital con enfoque en seguridad

privada

La capacitacion debe incluir el uso de herramientas digitales especializadas en la
captacion vy fidelizacion de clientes en el sector de seguridad privada. Esto implica
formacion en Google Ads, segmentacion en redes sociales, email marketing
personalizado y el uso de CRM (Customer Relationship Management) para la gestion

de clientes potenciales.

Construccion de Confianza a través de Contenido de Valor: Se recomienda que las
empresas utilicen el marketing de contenidos para generar confianza, lo que incluye la
creacion de blogs informativos, contenido educativo y testimonios de clientes
satisfechos. Una estrategia de contenido sélido puede ayudar a posicionar a la empresa

como lider de pensamiento en el sector.

Monitoreo y Evaluacién de Campafas: Las empresas deben establecer métricas
claras para evaluar la efectividad de sus campafas de marketing digital. Utilizar
herramientas de analisis para monitorear el rendimiento y la captacién de clientes

permitira realizar ajustes y mejoras continuas en las estrategias.

Fomentar Alianzas Estratégicas: Finalmente, es aconsejable que las empresas de
seguridad privada consideren colaborar con otras industrias, como la de farmacias, para
desarrollar ofertas conjuntas que beneficien a ambos sectores. Estas alianzas pueden

facilitar la captacion de clientes y mejorar la percepcion de valor en el mercado.

Las alianzas estratégicas juegan un papel clave en la transformacion digital de las
empresas de seguridad privada en San Miguel. Sin embargo, ademas de enfocarse en
colaboraciones con farmacias, también es estratégico establecer vinculos con
entidades publicas clave, como la Secretaria de Innovacién de El Salvador, para

acceder a programas de financiamiento tecnolégico y apoyo a la digitalizacion.
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Dicha Secretaria lidera iniciativas dentro de la Agenda Digital de El Salvador, cuyo
objetivo es impulsar la modernizacién tecnoldgica en sectores estratégicos. Estas

alianzas permitirian que las empresas de seguridad privada:

+ Accedan a programas de financiamiento para la adquisicion de tecnologia
avanzada, como camaras con IA, drones de vigilancia y plataformas de monitoreo en la

nube.

» Participen en capacitaciones sobre transformacion digital y ciberseguridad aplicadas

al sector de seguridad privada.

+ Aprovechen incentivos gubernamentales para la adopcion de soluciones digitales,

reduciendo costos de inversidn inicial en infraestructura tecnoldgica.

Ademas, se podrian explorar colaboraciones con otras entidades gubernamentales
como el Ministerio de Economia, que ha promovido la digitalizaciéon en pequefias y

medianas empresas a través de programas de apoyo financiero y asesoria técnica.

Por consiguiente, las alianzas estratégicas deben priorizar colaboraciones con
instituciones publicas que impulsen la innovacion y faciliten el acceso a herramientas
digitales avanzadas, fortaleciendo la competitividad del sector de seguridad privada en

un entorno cada vez mas digitalizado.

Alineacion de las estrategias de marketing digital con la Estrategia Nacional de
Ciberseguridad de El Salvador:

1. Contexto de Ciberseguridad: Introducir un analisis sobre la Estrategia Nacional de
Ciberseguridad de El Salvador, destacando sus obijetivos y principios. Este contexto
permitira entender la importancia de implementar estrategias que no solo sean efectivas
comercialmente, sino también seguras.

2. Alineacioén de Estrategias: Discutir como las estrategias de marketing digital pueden
integrarse con las politicas de ciberseguridad. Por ejemplo, al implementar anuncios
segmentados y plataformas digitales, es vital asegurar que todos los datos recopilados
estén protegidos de acuerdo con las normativas nacionales y que se implemente un
manejo responsable de la informacién del cliente.

3. Criterios de Viabilidad a Largo Plazo: Resaltar que la viabilidad de las estrategias no
solo depende de su capacidad para aumentar la captacion de clientes, sino también de

su conformidad con las normativas de ciberseguridad. Esto asegurara que las empresas
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no solo cumplan con los procedimientos adecuados, sino que también construyan
confianza con sus clientes.

4. Formacién y Capacitacion: Sugerir que las empresas de seguridad privada
implementen programas de formacién sobre ciberseguridad para sus empleados,
asegurando que todos los aspectos de la estrategia digital estén alineados con las
mejores practicas en proteccion de datos y ciberseguridad.

5. Evaluacién Continuada: Proponer que las empresas creen métricas que no solo
midan el éxito de las estrategias de marketing, sino también el cumplimiento de las
normativas de ciberseguridad. Esto puede ayudar a identificar areas de mejora continua

y garantizar un enfoque proactivo frente a los riesgos.

5.3.PROPUESTA DE ESTRATEGIAS DIGITALES PARA EMPRESAS DE
SEGURIDAD PRIVADA EN SAN MIGUEL, EL SALVADOR

5.3.1. Contexto y Justificacion

El avance de la tecnologia ha transformado radicalmente la forma en que las empresas
interactuan con sus clientes y administran sus operaciones. La seguridad privada es un
sector en crecimiento que enfrenta nuevos desafios en la era digital, donde la confianza y

la credibilidad son elementos esenciales para la captacion y retencion de clientes.

En El Salvador, las empresas de seguridad privada tradicionalmente han dependido del
marketing tradicional, referencias y redes de contacto para la adquisicién de clientes. Sin
embargo, la evolucion del comportamiento del consumidor ha generado la necesidad de
implementar estrategias digitales que permitan aumentar su visibilidad, mejorar su
reputacion y ampliar su cartera de clientes mediante herramientas innovadoras y

tecnolégicamente avanzadas.

Los resultados obtenidos en las encuestas y entrevistas realizadas a clientes y expertos en

el sector indican que:

e EI 75% de los clientes potenciales busca informacion sobre empresas de

seguridad en Internet antes de tomar una decision.

o EI 60% de los encuestados considera que la falta de presencia digital reduce la

confianza en una empresa de seguridad.

o EI80% de las empresas de seguridad entrevistadas no cuenta con estrategias

digitales estructuradas para la captacién de clientes.
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o« EI 65% de los clientes encuestados prefiere interactuar con las empresas de

seguridad a través de plataformas digitales como WhatsApp y redes sociales.

Con base en estos hallazgos, esta propuesta desarrolla estrategias digitales estructuradas
y aplicables a empresas de seguridad privada en San Miguel, con un enfoque basado en

evidencia y buenas practicas del marketing digital.
5.3.2.Descripcion de la propuesta

Este documento proporciona una hoja de ruta detallada para la implementacién de
estrategias digitales en empresas de seguridad privada, con procesos especificos y

herramientas tecnolégicas recomendadas.

5.3.3.0bjetivos de la Propuesta
5.3.3.1. Objetivo General

Desarrollar un conjunto de estrategias digitales efectivas que permitan a las empresas de
seguridad privada en San Miguel mejorar su captacién de clientes, fortalecer su presencia
en el mercado y consolidar su competitividad mediante el uso adecuado de herramientas

digitales.
5.3.3.2. Objetivos Especificos

o Disefiar una estrategia de presencia digital que optimice la visibilidad y credibilidad de
las empresas de seguridad privada, en respuesta a la alta preferencia de los clientes

por la informacién en linea.

e Implementar campafias de publicidad digital segmentadas para atraer clientes
potenciales de manera efectiva, tomando en cuenta que el 60% de los clientes confia

en empresas con presencia digital activa.

o Desarrollar una estrategia de marketing de contenidos enfocada en la generacion de
confianza y diferenciacion en el mercado, con base en la preferencia del 75% de los

clientes de consumir informacion antes de contratar servicios.

e Optimizar la relacion con los clientes a través de plataformas digitales para mejorar la
atencion y fidelizacion, alineandose con la tendencia del 65% de los clientes de preferir

contacto digital.
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e Incorporar el analisis de datos en la toma de decisiones estratégicas para mejorar la

efectividad de las campanias digitales.

5.3.4.Estrategias Digitales Propuestas

5.3.4.1. Fase 1-Creacién y Optimizacion de la Presencia Digital

Objetivo: Optimizar la presencia digital de la empresa para mejorar su visibilidad y atraer
clientes potenciales, en respuesta a la preferencia del 75% de los clientes por investigar

empresas en linea.

Estrategia: Desarrollar una plataforma digital efectiva a través de un sitio web optimizado

y una gestién activa de redes sociales.

Acciones:
Tabla N° 31

Estrategia  Acciones Responsable Recursos Tiempo Indicador
DECETCIM Disenar un sitio  Webmaster Validar, 3 meses Posicionamiento
T T web optimizado hosting y en buscadores,
web para SEO con dominio trafico web
(-1 EIM contenido Plataforma

atractivo y WordPress,

accesible. herramientas

de SEO

Gestion de WeIGCEl(e]y de Social Gestores de Permanente Engagement,
redes perfiles en Manager redes crecimiento de
sociales Facebook, sociales: seguidores

LinkedIn e Hootsuite,

Instagram con Buffer, Canva

contenido

relevante y

actualizaciones

periédicas.

Fuente: Elaboracién del equipo investigador.
5.3.4.2. Fase 2-implementacién de un CRM.

Objetivo: Optimizar la gestién de relaciones con los clientes a través de una plataforma
CRM que permita capturar, seguir y analizar interacciones con clientes y leads, mejorando

asi la atencion y fidelizacion.

Estrategia: La estrategia de implementacion de un CRM se enfoca en integrar una

plataforma digital que facilitara la recopilacién y el analisis de datos sobre las interacciones
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con clientes y prospectos. A través de esta herramienta, se busca mejorar la comunicacién

con los clientes, personalizar ofertas y servicios, y fomentar relaciones a largo plazo

basadas en confianza y satisfaccion.

Acciones:

Estrategia
Selecciéon
Configuracién

Captura
Leads

Seguimiento de

Interacciones

Segmentacion
de Leads

Automatizacion
de Marketing

Acciones

VA Elegir un CRM

adecuado y
configurarlo
para integrarse
con el sitio web
y plataformas de
marketing.

Establecer
formularios de
contacto en el
sitio web para
capturar
informacion de
clientes
potenciales.

Rastrear
interacciones de
los leads con la
empresa a
través del CRM.
Clasificar y
segmentar
leads segun
comportamiento
e intereses.
Configurar flujos
de trabajo
automatizados
para dar
seguimiento a
leads y recordar
al equipo de
ventas.

W Utilizar

Analisis d
Datos

herramientas

Tabla N° 32

Responsable
Webmaster

Webmaster

Social Manager

Social Manager

Soci

Social Manager
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Recursos
HubSpot,

Salesforce
Zoho CRM

WordPress,
herramient
as de CRM

CRM
seleccionad
o)

CRM

CRM

CRM

Tiempo
1 mes

2
semanas

Continuo

Permane

nte

1 mes

Mensual

Indicador
CRM
configurado
y funcional

Numero de
leads
capturados

Registro de
interaccion
es de leads

Listas de
contactos
segmentad
as

Tasa de
seguimient
0 adecuada

Reportes
de



analiticas  del rendimiento
CRM para medir de
la efectividad de captacion
la captacion vy el
rendimiento.

Fuente: Elaboracién del equipo investigador.

5.3.4.3. Fase 3-Publicidad Digital y Retargeting

Objetivo: Aumentar la captacion de clientes mediante estrategias de publicidad digital
segmentadas, respondiendo a la necesidad de visibilidad digital confiable identificada en la

investigacion.

Estrategia: Implementar campafas publicitarias en plataformas digitales y técnicas de

retargeting para reforzar el impacto de la publicidad.

Acciones:

Tabla N° 33

Estrategia Acciones Responsable Recursos Tiempo Indicador
[l ERERIEEC B Configurar Social Google Ads Permanen CTR,
de 1 EHECM campanas  en  Manager Manager, te conversiones
publicitarias Facebook Ads y Facebook
Google Ads con Business
segmentacion Suite
avanzada.
EETC [ [« MW Utilizar pixel de Webmaster Pixel de Permanen Tasa de
visitantes seguimiento Facebook, te conversion de
para  mostrar Google Tag retargeting
anuncios Manager

personalizados
a usuarios que
visitaron el sitio
web.

Fuente: Elaboracién del equipo investigado.
5.3.4.4. Fase 4-Estrategia General: Inbound Marketing para Atraer Clientes

Objetivo: Crear un enfoque centrado en el cliente que combine la creacion de contenido
valioso y experiencias personalizadas para atraer, involucrar y deleitar a clientes

potenciales y existentes.

Descripcion de la Estrategia: La estrategia de Inbound Marketing busca atraer clientes a

través de la creacion de contenido relevante y util que resuene con su audiencia. Esta
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metodologia se fundamenta en atraer visitas mediante un enfoque no intrusivo, educando

a los clientes potenciales a lo largo de su journey de compra. A través de blogs, redes

sociales, y campanas de SEO, se generara trafico organico al sitio web, fomentando el

interés y la confianza necesaria para convertir visitantes en leads y, eventualmente, en

clientes. Ademas, se implementara una atencion continua a través de contenido educativo

y engagement, garantizando una experiencia satisfactoria que impulse la fidelizacion.

Estrategia
Creacion de
Contenido

Marketing en
Redes
Sociales

Webinars y
Eventos
Online

Email

Marketing

Acciones
Redactar
articulos
optimizados

para SEO sobre

temas
relevantes en
seguridad
privada.
Publicar
contenido
atractivo en
plataformas
como
Facebook,
LinkedIn e
Instagram para
fomentar la
interaccion.
Organizar

eventos en linea

que aborden
temas de
interés y

ofrezcan valor a

los potenciales
clientes.

Enviar

newsletters con

contenido
educativo y

promociones a

Tabla N° 34
Responsable Recursos
Webmaster Google
Trends,
SEMrush,
WordPress
Social Manager Hootsuite,
Buffer,
Canva
Social Manager Zoom,
plataformas
de webinar
Social Manager CRM
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Tiempo

Indicador

Permanente Numero de

Diario

Trimestral

Mensual

visitas al

blog y
tiempo de
permanencia

Engagement
y crecimiento
de
seguidores

Numero de
asistentes y
nuevos leads
generados

Tasa de
apertura y
clics en los
correos



la base de datos

existente.
(o)1 IFZTH T M Implementar Webmaster Herramientas Continuo
[EIE0) I - estrategias SEO de SEO

CHE{IEGIGEW en todas las
paginas del sitio
web para
mejorar su
posicionamiento

en buscadores.

Analisis de Evaluar el Social Manager Google Mensual
Resultados rendimiento de Analytics,

las clases de HubSpot

contenido y

campanas de
marketing para
ajustar

estrategias.

Fuente: Elaboracién del equipo investigador.

5.3.4.5. Fase 5-Estrategia de Marketing de Contenidos

Ranking de
palabras
clave y
trafico

organico

Reportes de
rendimiento
sobre leads

y
conversiones

Objetivo: Generar confianza y posicionamiento de marca mediante contenido de valor en

diversas plataformas digitales, considerando que el 75% de los clientes busca informacién

antes de contratar.

Estrategia: Desarrollar una estrategia de contenido estructurada basada en blog, videos y

publicaciones educativas en redes sociales.
Acciones:

Tabla N° 35
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Estrategia Acciones Responsable Recursos Tiempo Indicador

(6 CElJ) [l Redaccion de Webmaster Google Permanente Engagement,
contenido articulos Trends, tiempo de
de valor optimizados para SEMrush, permanencia en
SEO sobre WordPress pagina
seguridad

privada y

mejores

practicas.

Lo [T Elaboracion de Social Adobe Mensual Reproducciones,
de videos Ve[l Manager Premiere, interacciones
() Bl educativos y Canva pro

testimonios  de

clientes.

Fuente: Elaboracion del equipo investigado.
5.3.5.Fase 6-Evaluacion y Métricas de Desempeiio
Se evaluaran los indicadores clave alineados con los resultados de la investigacion:

e SEO: Posicionamiento en Google y trafico web, en respuesta a la necesidad del

75% de los clientes de investigar empresas en linea.

o Publicidad digital: CTR y conversiones, midiendo el impacto de estrategias

dirigidas a mejorar la confianza digital del 60% de los encuestados.

o Marketing de contenido: Engagement y crecimiento de audiencia, en linea con la

preferencia de informacion del 75% de los clientes.

Para garantizar la efectividad de las estrategias digitales implementadas, se establece un
marco detallado de evaluacidon basado en métricas cuantificables. La medicion del
desempefio se realizara mediante herramientas digitales de analisis y seguimiento,

asegurando la mejora continua de las estrategias digitales.
4.1. Indicadores Clave de Desempeio (KPIs)

Tabla N° 36
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Estrategia

SEO %
Posiciona-
miento Web

Publicidad
Digital

Marketing
de Conteni-
dos

Atencién vy
Fidelizacio
n de
Clientes

4.2.

Acciones

Implementar
estrategias
SEO para
mejorar el
trafico
organico.

Configuracio
n y
optimizacién
de campanas
en  Google
Ads y
Facebook
Ads.

Creacion vy
distribucion
de contenido
optimizado
para redes
sociales y
blogs.

Implementaci
6n de
chatbots vy
CRM  para
mejorar  la
atenciéon  al
cliente.

Fuente: Elaboracion del equipo investigado.

Actividades

Responsable

Social
Manager

Social
Manager

Social
Manager

Social
Manager

Recursos Tiempo

Google 6 meses
Analytics,

Google

Search

Console

Google Ads 4 meses
Manager,

Facebook

Business

Suite

Hootsuite, 6 meses
HubSpot,
Google

Analytics

WhatsApp 6 meses
Business
API, CRM

HubSpot

Implementacion del Monitoreo y Evaluacion

Tabla N° 37

Herramientas

Utilizadas

Frecuencia

Indicador Meta
Anual

Aumento +50%

del trafico

web

Incremento  +20%

del CTR

reduccion +15%

del CPA

Aumento +40%

del

engagemen

t

Reduccion +50%

del tiempo

de

respuesta

Aumento +20%

de la

retencion
KPIs a Medir

(Objetivos Concretos)

Definicion de

herramien-

tas de

medicion

Asignar

herramientas

Google

especificas para cada Analytics, inicio de
KPI segun la HubSpot, estrategia
estrategia, también Facebook
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Recopila-

cion de datos

Analisis de

meétricas

Optimiza-

cion de

estrategias

otros indicadores
como: Tasa de clics
(CTR), Coste por mil
(CPM),

conversion.

Tasa de

Registrar informacion
en dashboards
automatizados para su

analisis.

Comparar resultados
obtenidos con las
metas establecidas y

generar reportes.

Ajustar campanas,
contenido y procesos
de atencion al cliente
en funcion de los datos

obtenidos.

Insights, Google
Ads Manager

CRM Basico Mensual
CRM HubSpot, Trimestral
Excel, Looker

Studio

Google Ads, Continuo
Redes Sociales,

CRM
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- Aumento del numero
de leads en un 30%
(nuevos contactos
captados a través de
marketing digital).

- Crecimiento en
conversiones en un
20% (clientes que
solicitan cotizacién o
contratan servicios).

- Incremento en ventas
en un 15% (contratos
cerrados con clientes
adquiridos mediante
estrategias digitales).

- Reduccion del Costo
de Adquisicion de
Cliente (CAC) en un
25% mediante la
optimizacién de
campanas digitales.

- Mejora en la tasa de
retencion de clientes en
un 10% a través de
estrategias de
fidelizacion digital.

Si la tasa de conversién
es menor al 5%,
optimizar anuncios y
landing pages.

- Si el costo por lead
(CPL) supera los $10,
reajustar segmentacion
y presupuesto.

Si la interaccidon en
redes sociales es



menor al 3%, cambiar
formatos de contenido.
Si el retorno de
inversion (ROI) es
negativo después de 3
meses, reformular la
estrategia digital.

Reporte de WEHGEERIE] hallazgos Informes en Semestral
resultados clave y propuestas de PDF,
mejora a la direcciéon de  Presentaciones

la empresa. en PowerPoint
Fuente: Elaboracion del equipo investigado.
4.3. Visualizacion de Datos y Reportes

La correcta visualizacion de datos y generacion de reportes es fundamental para garantizar
la toma de decisiones basada en informacion precisa y en tiempo real. La integracién de
métricas en tableros de control permite un seguimiento continuo del desempefio de las

estrategias digitales y facilita la identificacion de areas de mejora.

Procedimiento para una correcta visualizacién de datos y reportes:

Tabla N° 38

Actividad Herramienta Frecuencia

Recomendada

(oL EGN [ BT IG W Integrar todas las métricas clave Google Data Studio, Continuo

datos en una sola plataforma de Tableau
analisis.

2. Creacion de Jelellils[VI¢1 dashboards CRM Una vez al inicio
LEL LN [Wle i1 il personalizados con indicadores y ajustes

especificos. trimestrales

PN C-TT (o[ M: ["W  Elaborar informes detallados con = Excel, HubSpot, Mensual

reportes graficos y tendencias. Google Analytics
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OGP CIETAL MY |dentificar tendencias, evaluar Tableau, Google Trimestral
analisis desempefio y establecer Analytics, Facebook

recomendaciones de mejora. Insights

G L CECT G I (W Compartir hallazgos y acciones PowerPoint, Google Semestral
resultados correctivas con la gerencia y Slides

equipos operativos.

Fuente: Elaboracion del equipo investigado

Importancia de la visualizacion de datos:

Facilita la toma de decisiones: Un dashboards bien estructurado permite a los
gerentes visualizar rapidamente el desempefio de cada estrategia sin necesidad de

revisar datos manualmente.

o Optimiza la asignacion de recursos: Permite identificar qué estrategias estan

generando mejores resultados y cuales necesitan ajustes.

o Incrementa la eficiencia operativa: Al centralizar la informacion en un solo lugar,

se reduce el tiempo necesario para analizar métricas y generar reportes.

e Mejora la precision de las estrategias: El analisis contindo basado en datos en

tiempo real permite realizar cambios oportunos en campafias y tacticas digitales.

Al aplicar este procedimiento, las empresas de seguridad privada en San Miguel podran
realizar una evaluacion efectiva de su desempeno digital, asegurando que las estrategias
implementadas generen los resultados esperados y se adapten de manera agil a las

necesidades del mercado.
5. Costos de Implementacién y Analisis de Costo-Beneficio
5.1. Presupuesto Estimado para la Implementacion

Para garantizar una correcta implementacién de las estrategias digitales, se ha desarrollado
un presupuesto basado en herramientas y servicios esenciales. Los costos han sido
alineados con los comentarios obtenidos en las entrevistas con especialistas en marketing,
quienes indicaron que la inversion en marketing digital debe representar entre el 5% y 10%

de los ingresos anuales para obtener un impacto significativo en la captacion de clientes.

Tabla N° 39
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Concepto

Desarrollo y optimizacion

del sitio web

Mantenimiento

actualizaciones web

Gestion de redes sociales

(Community Manager)

Publicidad en Facebook
Ads y Google Ads

Herramientas de
automatizacion (CRM,

Chatbots)

Creacion de contenido

(videos, blog, infografias)

Monitoreo y analisis de
datos (Google Analytics,
Data Studio)

Costo Aproximado

(USD)

$1,000 - $2,000

$50 - $150

$300 - $800

$500 - $1,500

$100 - $500

$300 - $500

$100 - $300
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Frecuencia

Pago unico

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Proveedores

Recomendados
Locales: Agencias de
disefio web en El Salvador

(Publimovil, InovaWeb).

Internacionales: Wix,
Shopify
Freelancers locales o
internacionales: Upwork,
Fiverr.
Agencias locales:

InovaWeb, CentroWeb El
Salvador.
Freelancers

especializados: Workana,

Fiverr.

Agencias digitales:
Innovate ElI  Salvador,
Mark360.

Google Ads y Meta

Business Suite (Directo).
Consultores en publicidad
digital: Agencia SEM Pro,
Publimovil.

CRM: HubSpot (gratuito o
version paga), Zoho CRM.
Chatbots: ManyChat,
Chatfuel, Botpress.
Edicion de video: Canva

Pro, Adobe Premiere.

Freelancers en disefio:
Workana, Fiverr.
Herramientas  gratuitas:

Google Analytics, Looker
Studio.



Consultoria en analitica
_ digital: Mark360, Metricool.
Capacitacion y consultoria JERI0IEENRN0 Pago unico Cursos en linea: Coursera,
en marketing digital Udemy, Platzi.
Consultores

especializados: Innovate
El Salvador, Mark360.

Total estimado mensual $1,850 - $4,450 Mensual

Fuente: Elaboracién del equipo investigado
5.2. Andlisis de Costo-Beneficio

Para evaluar el impacto financiero de la inversion en estrategias digitales, se proyecta el
retorno de inversién (ROI) con base en el crecimiento estimado de clientes y el incremento

en ingresos.

Tabla N° 40

Métrica Sin Estrategia Con Estrategia

Digital(Estimado) Digital(Escitmado)

Clientes nuevos por mes 5-10 15-30

[T [CEL T [T E 1 M L ETE N $1,500 - $3,000 $4,500 - $9,000
(promedio de $300 por cliente)

Inversion en marketing digital $0 - $300 $1,000 - $3,000
Retorno de inversion (ROI) Bajo Alto (3x - 5x la inversion)

Fuente: Elaboracion del equipo investigado

Los especialistas en marketing entrevistados indicaron que las empresas de seguridad
privada que han implementado estrategias digitales han reportado un aumento del 60% en
la captacion de clientes y un 40% en la retencion de clientes en un periodo de seis
meses. Esto confirma que la inversién en marketing digital no solo es rentable, sino que

genera una ventaja competitiva sostenida en el tiempo.
6. Conclusion de la propuesta

La implementacion de estrategias digitales en las empresas de seguridad privada en San

Miguel representa un paso crucial para fortalecer su posicionamiento en el mercado y
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mejorar su competitividad. Con base en los resultados obtenidos de encuestas y
entrevistas, se identificd la necesidad de una transformacion digital que permita atraer
clientes potenciales, generar confianza y establecer relaciones a largo plazo mediante el

uso de herramientas digitales especializadas.

La propuesta presentada aborda de manera integral la digitalizacién del sector mediante la
optimizacion de la presencia digital, la gestion eficiente de redes sociales, la ejecucion de
campanas de publicidad segmentada y el desarrollo de contenido estratégico. Asimismo, la
implementacion de chatbots y CRM para la atencion al cliente y fidelizacion garantiza una

experiencia de usuario optimizada y un servicio de calidad.

El éxito de esta propuesta dependera de la correcta ejecucién de cada estrategia, el
seguimiento de métricas clave y la capacidad de las empresas para adaptarse a las
tendencias del mercado. La evaluacién continua y la mejora basada en datos seran
fundamentales para maximizar el impacto de estas acciones, asegurando una mayor
visibilidad, captacién de clientes y fortalecimiento de la marca en el sector de la seguridad

privada.

Esta propuesta no solo responde a una necesidad inmediata del sector, sino que también
sienta las bases para un modelo de negocio mas sostenible y competitivo en la era digital,
garantizando que las empresas de seguridad privada en San Miguel puedan aprovechar al

maximo las oportunidades del entorno digital y consolidarse como lideres en su industria.

MANUAL DE MARKETING DIGITAL PARA EMPRESAS DE SEGURIDAD PRIVADA EN
SAN MIGUEL

INTRODUCCION:

Este manual tiene como objetivo proporcionar una guia detallada para la implementacion
de estrategias de marketing digital en empresas de seguridad privada en San Miguel. Con
un enfoque estructurado, se busca mejorar la captacion de clientes, fortalecer la

competitividad y optimizar la presencia digital de estas empresas.

1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

1.1 Diagnéstico del Sector

Las empresas de seguridad privada en San Miguel enfrentan varios desafios:
o Baja presencia digital.

130



o Falta de estrategias de publicidad en linea.
o Dependencia de métodos tradicionales de captacion de clientes.
o Escasa confianza en servicios digitales.

1.2 Oportunidades Digitales
e Crecimiento del uso de redes sociales y busquedas en linea.
o Herramientas digitales avanzadas para automatizacion y CRM.
e Mayor interés de los clientes en seguridad tecnoldgica.

2. OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL

2.1 Objetivo General

Implementar un plan de marketing digital que incremente la captacién de clientes vy

fortalezca la competitividad de las empresas de seguridad privada en San Miguel.
2.2 Objetivos Especificos

1. Aumentar la visibilidad digital en un 80%.

2. Incrementar la tasa de conversion de clientes en un 15% anual.

3. Implementar estrategias de fidelizacién y retencién de clientes.

4. Optimizar la inversion en publicidad digital para maximizar el ROI.
3. ESTRATEGIAS DIGITALES PARA EMPRESAS DE SEGURIDAD PRIVADA
3.1 Creacién de Marca y Presencia Digital

e Desarrollo de un sitio web optimizado con SEO.

e Creacion de contenido relevante en blogs y redes sociales.

o Uso de videos testimoniales y casos de éxito.
3.2 Publicidad y Captacion de Clientes

o Campanas pagadas en Facebook, Instagram, LinkedIn y Google Ads.

e Implementacion de retargeting para clientes interesados.
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o Uso de influencers locales y asociaciones estratégicas.
3.3 Automatizaciéon y Conversiéon
e Uso de WhatsApp Business y chatbots para atencion inmediata.
o Formularios de contacto simplificados y llamados a la accidn estratégicos.
e Campanas de email marketing con segmentacién avanzada.
3.4 Estrategia de Fidelizacion y Retencion
e Programa de recompensas y descuentos para clientes recurrentes.
e Newsletter mensual con actualizaciones y consejos de seguridad.
o Encuestas de satisfaccién y atencién personalizada postventa.

4. INDICADORES DE DESEMPENO (KPIs)

Indicador Meta Anual

Trafico web +50% visitas

Engagement en redes sociales | +30% interacciones

Generacion de leads 100 nuevos contactos/mes
Conversioén de clientes 10-15%
ROI en publicidad digital +200%

5. CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION (5 ANOS)
Ao 1: Fase de Implementacién

1. Creacion de sitio web con SEO optimizado.

2. Configuracion de perfiles en redes sociales.

3. Desarrollo de blog con contenido informativo.

4. Inicio de campanas en redes sociales y Google Ads.

5. Implementacion de automatizacion con chatbots y WhatsApp Business.

132



Aio 2: Optimizacion y Crecimiento
6. Mejorar disefio UX/UI del sitio web.
7. Crear contenido en video para YouTube.
8. Ampliar segmentacién de publicidad pagada.
9. Implementar remarketing en Google y Facebook.
10. Lanzar programa de referidos y encuestas postventa.
Ano 3: Consolidacién
11. Implementar estrategias avanzadas de inbound marketing.
12. Aplicar SEO avanzado para mayor visibilidad.
13. Potenciar email marketing con segmentacién avanzada.
14. Evaluar impacto de estrategias implementadas.
Ano 4 y 5: Expansion e Innovacion
15. Creacion de una aplicacion maovil con notificaciones de alertas de seguridad.
16. Expansion regional de estrategias digitales.
17. Implementacion de analisis predictivo de riesgos en clientes corporativos.
18. Desarrollo de sistemas de monitoreo con inteligencia artificial.
19. Evaluacién final y ajuste del plan de mercadotecnia.
6. EVALUACION Y OPTIMIZACION
o Evaluaciones trimestrales de KPlIs.
o Analisis de rentabilidad y ajuste de inversion publicitaria.
o Encuestas de satisfaccién y medicion de lealtad del cliente.

7. CONCLUSION DEL MANUAL

La implementacion de este plan estratégico de marketing digital permitira a las empresas
de seguridad privada en San Miguel mejorar su captacion de clientes, fortalecer su

competitividad y diferenciarse en el mercado mediante el uso de tecnologia avanzada y
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estrategias digitales. Con una ejecucion disciplinada y evaluaciones constantes, se lograra

un crecimiento sostenible en el sector.
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ANEXOS

Anexo 1: Presupuesto del proyecto

Cant. Descripcion detallada Unidad Precio Total
3 Investigadores X 6 meses Mensual |$165.00 |$2,970.00
3 Reuniones Presenciales 3 investigadores Unidad [$150.00 |$ 450.00
15 Atenciones a representantes de las empresas Unidad [$ 20.00 |$ 300.00
1 Viéticos por entrevistas (de 3 investigadores) Unidad |$150.00 |[$ 150.00
2 Licencia de Power Bl Pro Mensual |$ 11.77 |$ 23.54
1000 |Impresiones Unidad [$ 0.20 |$ 200.00

CD ROM Rotulado (nombre de proyecto e

1 investigadores) Unidad [$ 10.00 |$ 10.00
6 Empastados de documento Final Unidad [$ 18.00 |$ 108.00
TOTAL DEL PROYECTO $4,211.54

Anexo 2: Cronograma De Actividades Del Proyecto

Actividad

ETAPA |: Seminario de Tesis

ETAPA II:

Presentacién escrita de la propuesta

ETAPA 1l

del Comité Evaluador

: Revision de la propuesta por parte

ETAPA

Anteproyecto

IV:  Presentacibn  escrita  del

Revision

Evaluador

del Anteproyecto por el Comité

ETAPA V:

Defensa Oral del Anteproyecto

Recoleccion de datos (entrevistas)

ETAPA VI: Andlisis e Interpretacion de
Resultados

Redaccion del Informe Final de Investigacion

ETAPA VII: Revision del Informe Final por el
Comité Evaluador
Defensa Oral del Informe Final

ETAPA VIII: Presentacion de tesis empastada
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Anexo N° 3: “Cuestionario dirigido a empresas del sector de Farmacias del Distrito de San
Miguel, El Salvador”
UNIVERSIDAD GERARDO BARRIOS

%

FACULTAD DE POSTGRADO MAESTRIA EN ADMINISTRACION
ESTRATEGICA DE EMPRESAS

Universidac} ]
Gerardo Barrios | TEMA DE INVESTIGACION:

“Implementacion de Estrategias de Marketing Digital en Empresas de Seguridad Privada para la

Captacién de Clientes y el Fortalecimiento de su Competitividad en San Miguel, El Salvador.”
ENCUESTA

I. Introduccion:

Somos estudiantes de la Universidad Gerardo Barrios de la maestria en Direccion
Estratégica de Empresas y estamos realizando una encuesta para recolectar informacion
sobre la implementacion de estrategias de marketing digital en empresas de seguridad

privada en San Miguel, El Salvador.

El propésito de esta encuesta es analizar como herramientas digitales como SEO,
publicidad en redes sociales y Google Ads impactan la captacién de clientes y la
competitividad de estas empresas. Sus respuestas seran de gran valor para disenar
estrategias que optimicen la presencia digital y el crecimiento empresarial en el sector de
seguridad privada. Su participacién es completamente confidencial y los datos seran

utilizados unicamente con fines académicos. jGracias por su tiempo y colaboracion!

Su participacion es completamente confidencial y los datos seran utilizados unicamente con

fines académicos. jGracias por su tiempo y colaboracion!

Il. Objetivo:
Evaluar la percepcion de las empresas del sector de farmacias del Distrito de San Miguel,
El Salvador, sobre la implementacion de estrategias de marketing digital en la captacion
de clientes, identificando su impacto en la competitividad, la fidelizacién del cliente y la
optimizacién de estrategias de promocién digital.

lll. Cuestionario:

VARIABLE: Implementacién de Estrategias de Marketing Digital
DIMENSION: Percepcién de las Estrategias Digitales
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INDICADOR: Atracciéon del Cliente

1. La publicidad digital de empresas de seguridad privada ha llamado mi atencion en

redes sociales o sitios web.

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo

c) Neutral

d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

2. Las estrategias de marketing digital de estas empresas presentan informacion

clara y relevante sobre sus servicios.

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo

c) Neutral

d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

3. El contenido digital utilizado por estas empresas (videos, publicaciones, anuncios)

genera confianza en sus servicios.

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo

c) Neutral

d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

DIMENSION: Canales Digitales para la Captacion de Clientes
INDICADOR: Uso de Plataformas Digitales

4. Prefiero conocer los servicios de seguridad privada a través de redes sociales en

lugar de otros medios tradicionales.

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo

c) Neutral

d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo
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5. La publicidad en buscadores como Google Ads influye en mi decision de explorar

los servicios de una empresa de seguridad.

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo

c) Neutral

d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

6. Considero que los anuncios en video (YouTube, Instagram Reels, TikTok) son mas

efectivos que los anuncios estaticos para captar mi atencion.

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo

c) Neutral

d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

VARIABLE: Captacién de Clientes
DIMENSION: Efectividad de la Estrategia Digital
INDICADOR: Impacto en la Contratacién

7. La presencia en redes sociales de una empresa de seguridad privada influye en mi

decision de contactarla.

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo

c) Neutral

d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

8. La informacion disponible en anuncios digitales me ayuda a comparar diferentes

empresas de seguridad privada.

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo

c) Neutral

d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo
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9. Prefiero contratar una empresa de seguridad privada que tenga una presencia

digital activa y actualizada.

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo

c) Neutral

d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

VARIABLE: Fortalecimiento de la Competitividad
DIMENSION: Diferenciacién en el Mercado
INDICADOR: Posicionamiento Digital
10. Percibo que las empresas de seguridad privada con una estrategia digital bien

definida tienen una ventaja competitiva.

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo

c) Neutral

d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

11. La innovacion en marketing digital es clave para diferenciar una empresa de

seguridad privada de sus competidores.

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo

c) Neutral

d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

12. Las empresas que publicitan activamente sus servicios en linea parecen mas

confiables y establecidas que aquellas que no lo hacen.

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo

c) Neutral

d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo
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VARIABLE: Percepcion del Cliente
DIMENSION: Confianza en la Publicidad Digital
INDICADOR: Reputacion Online
13. La publicidad en linea de empresas de seguridad privada me transmite

profesionalismo y confianza.

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo

c) Neutral

d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

14. Las opiniones y testimonios de clientes en redes sociales influyen en mi

percepcion sobre la empresa.

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo

c) Neutral

d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

15. La falta de presencia digital de una empresa de seguridad privada me genera

dudas sobre su confiabilidad.

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo

c) Neutral

d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo
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Anexo N° 3: “Cuestionario dirigido empresas de seguridad privada en San Miguel, El
Salvador”
UNIVERSIDAD GERARDO BARRIOS

FACULTAD DE POSTGRADO MAESTRIA EN ADMINISTRACION
ESTRATEGICA DE EMPRESAS

o

Universidad TEMA DE INVESTIGACION:
Gerardo Barrios

“Implementacion de Estrategias de Marketing Digital en Empresas de Seguridad Privada
para la Captacion de Clientes y el Fortalecimiento de su Competitividad en San Miguel, El
Salvador.”

ENCUESTA
l. Introduccion:

Somos estudiantes de la Universidad Gerardo Barrios de la maestria en Direccion
Estratégica de Empresas y estamos realizando una encuesta para recolectar informacion
sobre la implementacion de estrategias de marketing digital en empresas de seguridad
privada en San Miguel, El Salvador.

El propésito de esta encuesta es analizar como herramientas digitales como SEO,
publicidad en redes sociales y Google Ads impactan la captacién de clientes y la
competitividad de estas empresas. Sus respuestas seran de gran valor para disefar
estrategias que optimicen la presencia digital y el crecimiento empresarial en el sector de
seguridad privada.

Su participacion es completamente confidencial y los datos seran utilizados unicamente con
fines académicos. jGracias por su tiempo y colaboracién!

Il. Objetivo:

Evaluar la percepcién de las empresas de seguridad privada en San Miguel, El Salvador,
sobre la implementacion de estrategias de marketing digital en la captacion de clientes,
identificando su impacto en la competitividad, la fidelizacion del cliente y la optimizacion
de estrategias de promocion digital.

lll. Cuestionario:
Variable: Implementacion de Estrategias de Marketing Digital
Dimension: Estrategias de Publicidad Digital
Indicador: Nivel de adopcion de estrategias digitales.
1. Mi empresa utiliza publicidad en Google Ads.
a) Muy en desacuerdo
b) En desacuerdo

¢) Neutral
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d) De acuerdo
e) Muy de acuerdo
2. Comercializo productos o servicios en redes sociales.
a) Muy en desacuerdo
b) En desacuerdo
c) Neutral
d) De acuerdo
e) Muy de acuerdo
3. Realizo camparfas de marketing por correo electrénico.
a) Muy en desacuerdo
b) En desacuerdo
¢) Neutral
d) De acuerdo
e) Muy de acuerdo
4. Utilizo publicidad pagada en plataformas de redes sociales.
a) Muy en desacuerdo
b) En desacuerdo
c) Neutral
d) De acuerdo
e) Muy de acuerdo
5. Mido el retorno de inversion (ROI) de mis campafias publicitarias digitales.
a) Muy en desacuerdo
b) En desacuerdo
¢) Neutral
d) De acuerdo
e) Muy de acuerdo
Dimensién: Segmentacion del Mercado
Indicador: Alcance de las campaias digitales.
6. Realizo campanas dirigidas a segmentos especificos del mercado.
a) Muy en desacuerdo

b) En desacuerdo
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c) Neutral
d) De acuerdo
e) Muy de acuerdo
7. Utilizo herramientas de analisis para identificar el mercado objetivo.
a) Muy en desacuerdo
b) En desacuerdo
c) Neutral
d) De acuerdo
e) Muy de acuerdo
8. Evaluo la efectividad de las campanas mediante métricas especificas.
a) Muy en desacuerdo
b) En desacuerdo
¢) Neutral
d) De acuerdo
e) Muy de acuerdo
9. Adapto mi mensaje publicitario segun el perfil de cliente.
a) Muy en desacuerdo
b) En desacuerdo
c) Neutral
d) De acuerdo
e) Muy de acuerdo

10. Conozco el porcentaje de mi mercado objetivo que ha sido alcanzado por las
campanas digitales.

a) Muy en desacuerdo

b) En desacuerdo

c) Neutral

d) De acuerdo

e) Muy de acuerdo
Dimensioén: Interaccion en Redes Sociales
Indicador: Frecuencia de interaccién digital.

11. Publico contenido nuevo en mis redes sociales regularmente.
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12.

13.

14.

15.

Muy en desacuerdo
En desacuerdo
Neutral

De acuerdo

Muy de acuerdo

Respondo a comentarios y mensajes directos de clientes en redes sociales.

a)
b)
c)
d)

e)

Muy en desacuerdo
En desacuerdo
Neutral

De acuerdo

Muy de acuerdo

Realizo encuestas o sondeos a través de redes sociales.

a)

b)

Muy en desacuerdo
En desacuerdo
Neutral

De acuerdo

Muy de acuerdo

Publico promociones exclusivas en redes sociales.

a)
b)
c)
d)

e)

Muy en desacuerdo
En desacuerdo
Neutral

De acuerdo

Muy de acuerdo

Mido el engagement (interaccién) de mis publicaciones en redes sociales.

a)
b)
c)
d)

e)

Muy en desacuerdo
En desacuerdo
Neutral

De acuerdo

Muy de acuerdo
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Anexo N° 4: “Guia estructurada de entrevista dirigida a especialistas en marketing digital
en San Miguel, El Salvador”
UNIVERSIDAD GERARDO BARRIOS

FACULTAD DE POSTGRADO MAESTRIA EN ADMINISTRACION
ESTRATEGICA DE EMPRESAS

Universidad

Gerardo Barrios TEMA DE INVESTIGACION:

“Implementacion de Estrategias de Marketing Digital en Empresas de Seguridad Privada
para la Captacion de Clientes y el Fortalecimiento de su Competitividad en San Miguel, El

Salvador.”

GUIA DE PREGUNTAS PARA ENTREVISTA A PROFUNDIDAD

I.Finalidad:

El propdsito de esta guia de entrevista es explorar el impacto de las estrategias de
marketing digital en la captacion de clientes y competitividad de las empresas de seguridad
privada en San Miguel, El Salvador. A través de esta entrevista, se busca identificar las
estrategias mas efectivas, los desafios en su implementacién y las oportunidades de

optimizacion en el sector.
I.Objetivos especificos:
o Identificar las principales estrategias de marketing digital aplicadas en sectores

similares y su adaptabilidad a empresas de seguridad privada.

e Evaluar el impacto de las estrategias digitales en la captacion de clientes en el sector

de seguridad privada.

e Desarrollar una propuesta de estrategias digitales efectivas para empresas de

seguridad privada.
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Importancia del Marketing Digital en Empresas de Seguridad Privada

1.

¢, Cual es su percepcion sobre la implementacidn de estrategias de

marketing digital en empresas de seguridad privada?

¢ Qué tan importante considera el marketing digital para la captacion

de clientes en este sector?

¢ Qué herramientas de marketing digital cree que son mas efectivas
para atraer clientes en empresas de seguridad privada? (Ej.: SEO,

redes sociales, Google Ads)

Estrategias Digitales y Herramientas mas Efectivas

4. ;Su empresa o clientes han implementado estrategias de SEO, redes

sociales o publicidad digital para mejorar la captacion de clientes?

¢ Con qué resultados?

¢ Qué plataformas digitales considera mas adecuadas para
promocionar servicios de seguridad privada? (Facebook, LinkedIn,

Google, YouTube, etc.)

¢, Coémo evalua el impacto de las estrategias digitales en la

competitividad de las empresas de seguridad privada?

Impacto del Marketing Digital en la Captacion de Clientes

7. ¢ Cuales son los principales desafios que enfrentan las empresas de

seguridad privada en la adopcion del marketing digital?

. ¢ Coémo considera que el marketing digital ha cambiado la forma en

que los clientes buscan servicios de seguridad?

¢ Qué factores cree que influyen en el éxito de una estrategia digital
en el sector de seguridad privada?

Desafios y Barreras en la Implementacion de Estrategias Digitales

151




10.¢,Qué nivel de inversion considera adecuado para que una empresa

de seguridad privada implemente estrategias digitales efectivas?

11.¢,Cree que las empresas de seguridad privada estan preparadas para

adaptarse al marketing digital? ¢ Por qué?

12. ¢ Cual es su opinidn sobre la efectividad de la publicidad en redes

sociales para empresas de seguridad privada?

Recomendaciones y Mejoras en la Estrategia Digital del Sector

13. ¢ Qué estrategias recomienda para mejorar la captacién de clientes

mediante marketing digital en este sector?

14. ; Qué impacto cree que tiene la optimizacién SEO en la visibilidad de

empresas de seguridad privada en buscadores?

15. ¢ Considera que el uso de Google Ads es una estrategia rentable para

este tipo de empresas? ¢ Por qué?
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