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RESUMEN

Este trabajo se realiz6 con el objetivo de proponer estrategias de posicionamiento para
la empresa Letrastec, con sede en la ciudad de Guayaquil. Por tanto, el objetivo de la
investigacion es buscar estrategias que mejoren la durabilidad del servicio en el
mercado. ElI marco tedrico explica que nuestra investigacion se basa en estrategias de
comunicacion que son importantes para el éxito de una empresa. En el marco de
referencia nos guiamos por varias fuentes relacionadas con nuestra investigacién para
proponer las estrategias propuestas para el plan de comunicacién de la empresa
Letrastec. Los resultados de la investigacion muestran que las estrategias de
comunicacidn tienen un impacto significativo en la demanda de servicios publicitarios,
las necesidades de cada una de estas empresas y sus expectativas futuras del servicio,
sin ignorar que el 90% de las empresas no son conscientes de ello. existencia de la
empresa Letrastec. Ademas, se crearon estrategias de comunicacion esenciales como
propuesta para lograr los objetivos propuestos, dentro de las cuales se realizaron
propuestas sobre diversos aspectos como promocion de redes, imagen de marca,
merchandising, aumento de ventas, Community manager, entre otros. Se realizo la
parte del plan financiero y como resultados en el primer afio, la empresa logré una
ganancia representando un aumento del 5% en las ventas. El retorno de la inversion
(ROI) se calcula en un impresionante 675.45%, indicando que, por cada dolar
invertido, la empresa generd un rendimiento significativamente alto. Este resultado
sugiere una gestion eficaz de recursos y estrategias de marketing exitosas, respaldando

el solido desempefio financiero en el primer afio.

Palabras Claves: Comunicacion, plan de marketing, servicios, comportamiento de

Compra e investigacion de mercado.
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ABSTRACT

This work was carried out with the objective of proposing positioning strategies for
the company Letrastec, based in the city of Guayaquil. Therefore, the objective of the
research is to look for strategies that improve the durability of the service in the market.
The theoretical framework explains that our research is based on communication
strategies that are important for the success of a company. In the framework of
reference, we are guided by several sources related to our research to propose the
proposed strategies for the communication plan of the Letrastec company. The results
of the research show that communication strategies have a significant impact on the
demand for advertising services, the needs of each of these companies and their future
expectations of the service, without ignoring that 90% of companies are not aware of
it. existence of the company Letrastec. In addition, essential communication strategies
were created as a proposal to achieve the proposed objectives, within which proposals
were made on various aspects such as network promotion, brand image,
merchandising, increased sales, Community manager, among others. The financial
plan part was carried out and as a result, in the first year, the company achieved a profit
representing a 5% increase in sales. The return on investment (ROI) is calculated at an
impressive 675.45%, indicating that for every dollar invested, the company generated
a significantly high return. This result suggests effective resource management and
successful marketing strategies, supporting the strong financial performance in the first

year.

Keywords: Communication, marketing plan, services, purchasing behavior and

market research.
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INTRODUCCION

La presente tesis tiene como objetivo principal desarrollar un plan de estrategias de
comunicacién para la compafiia Letrastec dedicada a servicios publicitarios en la
ciudad de Guayaquil. Se tomé en cuenta la metodologia exploratoria y descriptiva
utilizando encuestas y entrevistas dirigidos a empresas y trabajadores de la misma. El
propietario reconoce la necesidad de implementar estrategias que ayuden a la
compafiia a darse a conocer y tener un aumento de ventas. En el analisis situacional se
identificd que tiene una competencia fuerte ya que buscan constantemente estos
servicios. Este proyecto tiene como propdsito dar soluciones para incrementar el
crecimiento de Letrastec, se realizo las respectivas investigaciones de marco teérico y
referencial para comprender mas a fondo el tema tratar y también se analizd macro-

microentorno para entender mas sobre la empresa.

Como resultados de las investigaciones, se propuso un plan de marketing para alcanzar
los objetivos mencionados, entre las estrategias realizadas son promociones, personas,
merchandising entre otras y finalmente se llevd a cabo un plan financiero que proyecta
las estrategias mencionadas En el primer afio, la empresa logré una ganancia de
$139,022.04, representando un aumento del 5% en las ventas. Sin embargo, tras
considerar la inversion total de $17,928 destinada a diversas estrategias de marketing,
la ganancia neta se ajusta a $121,094.04. El retorno de la inversion (ROI) se calcula
en un impresionante 675.45%, indicando que, por cada doélar invertido, la empresa
generd un rendimiento significativamente alto. Este resultado sugiere una gestion
eficaz de recursos y estrategias de marketing exitosas, respaldando el solido

desempefio financiero en el primer afio.



Capitulo 1. Generalidades
1.1.0Objetivo General

e Diseflar un plan de estrategias de comunicacion para la compafiia Letrastec en la

ciudad de Guayaquil.
1.2.0bijetivo Especificos

o Identificar las aportaciones tedricas y referenciales que sirvan de base para la
comprension de la terminologia que se va a desarrollar y aplicar en el presente

trabajo de investigacion

e Determinar el comportamiento de las variables del macroentorno y microentorno

y su influencia en el proceso de toma de decisiones que realiza la empresa.

e Realizar el disefio investigativo del presente estudio utilizando herramientas

cualitativas y cuantitativas para la obtencion de hallazgos que sean significativos.

e Disefar estrategias de marketing con énfasis en la comunicacion a partir de la
informacion obtenida en la investigacién de mercado realizada, asi como la

validacion financiera de la inversion en marketing.
1.3.Problemética

Conforme con Budon (2022) la incorrecta comunicacion es una de las problematicas
actuales de las entidades, debido a que la sociedad se encuentra inmersa en una intensa
interconexién, asi, el exceso de elementos para el empleo de la comunicacion no
garantiza un uso 6ptimo, con enunciados claros, igualmente, entablar un didlogo no

siempre asegura una comunicacion eficaz entre los individuos.

Por otro lado, Moncayo (2019), las organizaciones requieren estrategias eficientes para
retener a los clientes, con una comunicacion ajustada al marketing, lo que se dificulta
por la poca efectividad de los canales de comunicacion, los que correspondan con un

mercado objetivo y metas estratégicas.

Sin embargo, Torres (2022) sefialé que una incorrecta comunicacion afecta a un nivel

personal y empresarial, lo que ha representado un reto en la actualidad, debido a que



ha suscitado problematicas como pérdida de clientes, trabajos en mal estado y un
inadecuado ambiente laboral, por lo tanto, una comunicacion efectiva garantiza el

éxito de la empresa.

Ademas, Aguilar y Braun (2018), la comunicacion efectiva evita un contexto
organizacional negativo, puesto que instaura un flujo de trabajo de todos los
departamentos de la empresa, con presencia de dialogo, productividad, desempefio,
pocos errores, entre otros. Por ello, este estudio pretende evidenciar que la
comunicacion es clave como herramienta estratégica en las organizaciones, en vista de

que asegura el éxito a futuro.

La microempresa Letrastec, especializada en servicios publicitarios, se encuentra en
un mercado altamente competitivo donde la publicidad es omnipresente; a lo largo de
su existencia, la empresa ha mantenido un nimero constante de clientes, lo que plantea
un desafio en términos de crecimiento empresarial. A pesar de la demanda creciente

en el sector, Letrastec no ha logrado expandirse de manera significativa.

El propietario reconoce la necesidad de implementar estrategias de comunicacion
efectivas para destacar en un mercado saturado y, finalmente, aumentar las ventas; el
reto radica en la creacién de una marca sélida y reconocible que no solo atraiga a

nuevos clientes, sino que también fomente la lealtad de los clientes existentes.

Por tal motivo, con el presente proyecto se busca dar solucion a la problematica hallada
con la propuesta de un plan de estrategias de comunicacion, y proponer soluciones

efectivas para fortalecer la marca y, por ende, impulsar el crecimiento empresarial.
1.4.Alcance

El desarrollo de la presente investigacion gira en torno al disefio de estrategias
comunicacionales de los servicios publicitarios que la empresa Letrastec oferta en la
ciudad de Guayaquil. EI contexto de tiempo en el cual se basa la propuesta para la
empresa es de un afo, considerando los hallazgos relevantes y pertinentes obtenidos

en el levantamiento de informacion.



Capitulo 2. Fundamentacion Teorica y Referencial
2.1. Marco teorico
Marketing

Segun Ridge (2023) menciona que el marketing se enfoca en crear y brindar valor a
los usuarios; también tiene como objetivo principal entender las necesidades y anhelos
de los consumidores para dar satisfaccion de manera crucial. Mediante el marketing,
las organizaciones quieren establecer conexiones emocionales con su audienciay crear

relaciones a largo plazo y provocar un efecto en el mercado.

Sin embargo, Howard (2023) el marketing implica identificar cuales son las demandas
del cliente, con el propdsito de entender lo que este desea, para que la organizacion
pueda crear una estrategia empresarial efectiva, en este sentido, los anhelos de los
consumidores pueden llegar a influir en el proceso de toma de decisiones de las
compafiias, asi como en la creacién de nuevas estrategias para la promocion de

productos.

Por otro lado, McCarthy, (1964, como se citdo en Coca, 2022) ), planted que el
marketing tiene el propdsito de satisfacer las demandas del consumidor y lograr los
objetivos empresariales, 1o que se obtiene con un proceso que inicia con el elaborador
y termina con el usuario, con la finalidad de que las demandad del consumidor puedan

satisfacerse y la organizacion tenga la posibilidad de lograr todas sus metas.

Por otra parte, para Zabala (2021) el marketing es fundamental en un contexto de
economia de libre mercado, debido a que fortalece las relaciones en el mercado
mediante la gestion interna de las empresas, lo que aporta al logro de objetivos; cabe
afiadir que el marketing representa un &mbito extenso, pero, en ocasiones, los pequefios

empresarios lo reducen solo al término “ventas”.

Para Asana (2023) el marketing incluye las estrategias para garantizar el éxito de un
producto, desde su creacidn hasta su llegada al mercado y lanzamiento en grandes
plataformas, de este modo, el concepto de la mezcla de marketing se sustenta en la
aplicacion de las cuatro P en distintas areas, sea para pequefias empresas o grandes

organizaciones.



Plan de marketing

Al mismo tiempo, Philip Kotler (2008, como se cit6 en Pinto, 2018) sefiald que un
plan de marketing implica todas las herramientas obtenidas por un profesional del
marketing respecto con el mercado, quien estd especializado en todos los
conocimientos del area, lo que proporciona una guia a la empresa para la toma de
decisiones, puesto que esto posibilita el cumplimiento de objetivos a corto y largo

plazo.

En la opinion de Jaramillo, (2018) es pertinente que las organizaciones se encuentren
inmersas en la planificaciéon del marketing, pues se enfrentan a un mercado con alta
demanda, variedad de productos, garantias y muchas opciones, asi, es posible lograr
un éxito empresarial; para este autor, esto permite que los directivos de las
organizaciones puedan tomar decisiones y establecer objetivos que se puedan alcanzar

en un plazo particular, lo que orienta a la empresa a un funcionamiento eficiente.

Menciona Franco et al., (2022) el plan de marketing es un instrumento que permite
que la empresa analice su situacion actual, lo que la lleva a distinguir cuales son sus
debilidades y fortalezas, asi como las oportunidades de mejora. Asi, la empresa puede
determinar cudles son sus prioridades de conformidad con sus recursos, lo que
promueve una cultura de planificacion de actividades, para la evaluacion de la

demanda de los consumidores respecto con los servicios.
Marketing mix

Por otra parte, Bustamante (2021) indic6 que el marketing mix impulsa el area del
marketing, en virtud de que es el sustento de este &mbito, por ello, se relaciona con la
promocion de productos en Ecuador, asi, las estrategias que se utilizan implican la
distribucion y promocion por medio del marketing mix, lo que esta ligado con los
objetivos empresariales, con la finalidad de establecer estrategias eficaces para la

promocion de productos.

Igualmente, Noblecilla et al., (2018) indicd que el marketing mix impulsa el area del
marketing y se relaciona con la promocion de productos en Ecuador, asi, las estrategias
que se utilizan implican la distribucion y promocién por medio del marketing mix, lo

que estd ligado con los objetivos empresariales. Para Noblecilla et al. (2018), el



marketing mix es la base del marketing, pues ejecuta un analisis profundo para lograr
la mejora de productos especificos para mercados particulares, lo que incluye la
fijacion de precios, los canales de distribucion y las técnicas o practicas divididas del

siguiente modo:

e Actividades de investigacion: se centran en entender los diferentes elementos que
conforman la estructura global de un mercado, como los consumidores, los canales

de distribucion, las estrategias para comunicarse y los planes empresariales.

e Actividades de planificacion y control: estas definen los propositos especificos que
la organizacion debe alcanzar, con estrategias eficaces y mecanismos que
identifiquen si los programas han llevado al logro de objetivos; si esto no ocurre,

se tienen créditos para aplicar las correcciones pertinentes.

e Actividades de ejecucion: implican la concrecion de las estrategias e influyen,
positiva 0 negativamente, en los mercados, para obtener una respuesta del publico
objetivo. El fin es que la organizacion alcance, conserve o disminuya su

intervencion en el mercado de productos o servicios.
Plan estratégico de marketing

Por otro lado, Baque et al., (2020) plantearon que un plan estratégico de marketing
ayuda a posicionar a las nuevas organizaciones en el mercado, por medio de
promociones direccionadas a los consumidores, con productos innovadores y de
calidad que cubren las demandas de los clientes, lo que diferencia a estas empresas del
resto de la competencia; para alcanzar este propdsito, se utilizan estrategias de

comunicacion y publicidad diferentes.

A si mismo, Kotler (2000, Jaramillo et al., 2018) mencion6 que la planificacion
estrategica es un proceso de toma de decisiones, con la finalidad de que la organizacion
esté en armonia con el entorno, lo que garantiza una respuesta efectiva del publico
objetivo, garantiza el cumplimiento de metas organizacionales, promueve el vinculo
emocional con los clientes y permite la toma de decisiones que llevan a objetivos

exitosos.



Marketing de servicios

Posteriormente, Morales (2018) el mercado de servicios ha evolucionado y esto ha
sido fundamental para la economia mundial, pues los servicios tienen un rol clave en
todos los paises, con experto que han realizado estudios para identificar los aspectos
que han llevado a este crecimiento. Asi, a medida que evoluciona el mercado, es
posible comprender las necesidades de los clientes y las clvaves para el éxito del sector

de servicios, con estrategias creativas e innovadoras para un crecimiento econémico.

Segun Morales (2019) el marketing de servicios se centra en optimizar la
comercializacion de bienes y servicios; cabe afadir que los servicios son las
actividades intangibles que cubren las demandas del cliente por medio de una
transaccion, por ejemplo, educacién, transporte, seguridad, planes de jubilacién

privada, entre otras opciones.

A si mismo, Fernandez y Bajac (2018) pese al trabajo por enlazar la oferta y la
demanda en los servicios, es complejo evitar que la demanda exceda la capacidad de
la que se dispone en algunas situaciones. Asi, la espera es un elemento de los servicios
y una de las principales quejas de los clientes, lo que influye, significativamente, en la

satisfaccion.

Sin embargo, Prado y Roman (2018) para establecer los objetivos que una
organizacion desea lograr con su estrategia de servicios y determinar los mecanismos
de medicidn, es preciso poseer un programa de investigacién de servicios con criterios
clave que disminuyan el riesgo de fracaso, donde es fundamental la investigacion

cualitativa y cuantitativa.

Por otra parte, Lovelock y Wirtz (2019) indicaron que el &mbito del marketing de
servicios ha avanzado, pues este libro ha tenido una trayectoria paralela en cada
edicion, donde los lectores tienen una version ajustada al contexto actual, con
concepciones innovadoras del area de servicios, lo que realiza aportes a todas las areas
empresariales y académicas, asimismo, proporciona ejemplos para el contexto de los

servicios.

Por otro lado, Florido (2019) el marketing de servicios se enfoca en la venta y

promocion de labores y experiencias que no pueden visualizarse de la misma forma

que tendria un producto o servicio fisico, con ciertos aspectos primordiales para el
8



éxito de la toma de decisiones organizacionales, del cumplimiento de objetivos y del
éxito de producto de conformidad con las demandas de los consumidores:

intangibilidad, experiencia y variedad.

Mientras que, Hidalgo (2020) menciond que el marketing de servicios proporciona
instrumentos para la venta de productos no tangibles, para cubrir la demanda de los
clientes que se ubican en un mercado particular, lo que puede partir desde la creacion
de un logotipo hasta la entrega de un crédito o un servicio de entretenimiento; cabe
afladir que esto puede cubrir un gran numero de ofertas, lo que permite a la

organizacién controlar y guiar las ventas para los consumidores.

Por ultimo, Dedami (2022) el marketing de servicios beneficia a la organizacion
cuando el cliente esta satisfecho con el producto, lo que incluye estrategias para el
logro de objetivos. En este sentido, la comunicacién en el contexto organizacional de
hoy en dia permite la interaccion y la gestion con la creacion de estrategias y canales

de comunicacion eficaces, lo que posibilita la obtencidn de resultados (Robbins, 2022).
Comunicacion

Conforme a lo sefialado por Sanchez y Blanco (2017) la comunicacion es clave en la
relacion entre las organizaciones y el publico objetivo, por ello, es preciso estudiar la
comunicacion corporativa, con los distintos modos y canales para emitir los mensajes
y expandir las respuestas del publico objetivo, por ende, cada vez mas los medios
tradicionales han comenzado a perder su validez ante el avance de estas estrategias

modernas.

A continuacion, Rodriguez 'y Enidia (2017) la comunicacion es una
herramienta primordial para la rivalidad en empresas publicas o privadas, para la
obtencion de mejores resultados, debido a que una incorrecta comunicacion genera
malos resultados y disminuye el rendimiento, en este sentido, como instrumento clave

en las compafiias, la comunicacion genera resultados financieros significativos.

Desde la perspectiva de Berenguer (2020) la comunicacion permite la trasmision de
aspectos personales, lo que surge de la necesidad de vincularse con otros sujetos a
partir de la experiencia, las ideas y los significados en comun. Asi, el acto de

comunicar implica elementos racionales y emocionales del ser humano, lo que permite



la interaccidn entre distintos sujetos sociales que se vinculan mediante experiencias

compartidas, donde existe un emisor y un receptor.
Plan de comunicacion

Sin embargo, Mendieta (2019) tener un plan de comunicacién posibilita comprender
los objetivos a corto y mediano plazo, asi como determinar un cliente objetivo y
estudiar el estado en el que se encuentra la organizacion. Por otro lado, es pertinente
tener un control sobre este plan de comunicacién, porque solo asi se establecen

acciones a seguir con el pablico objetivo.

Segun la perspectiva de Fonseca, (2008, como se citdé en Thompson, 2019) menciond
que la comunicacion implica la trasmision de aspectos identitarios, para establecer
vinculos sociales con otros individuos, es decir, al interactuar con otros sujetos, se
comparten experiencias que posibilitan la creacién de ideas y pensamientos que
forman una identidad personal y colectiva.

Comunicacion integrada al marketing y sus herramientas

De acuerdo con Kotler y Armstrong, (2013, como se cit6 en Samaniego et al., 2019)
la comunicacion integrada de marketing constituye los medios de comunicacion
empleados por una organizacion para transmitir un mensaje coherente y claro acerca
de los productos que ofrece, los que ingresan al mercado por medio de un proceso de
toma de decisiones empresariales y establecimiento de objetivos para cubrir las

demandas de los consumidores.

Por otro lado, Martins (2022) indicé que el fin de las herramientas de comunicacién es
facilitar la interaccion entre los integrantes de un equipo, para comunicarse entre ellos,
con proveedores, clientes y otras empresas del sector, lo que suscita una comunicacion

Optima dividida del siguiente modo:

e Comunicacion sincronica: incluye las interacciones en tiempo real, como
conversaciones cara a cara y mensajes instantaneos, donde se pretende una

respuesta de modo inmediato.
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e Comunicacion asincronica: implica medios electronicos, informes de proyectos y
mensajes grabados, lo que no demanda una respuesta inmediata y la comunicacién

se ejecuta en momentos diferentes.
Comunicacion organizacional

Sin embargo, Ramirez (2017) expuso que la comunicacion organizacional se enfoca
en estudiar los distintos elementos relacionados con el proceso comunicativo en las
empresas, lo que Optimiza las interacciones con los colaboradores con el publico
interno y externo; lo anterior refuerza la identidad de la compafiia y como esta logra
interactuar con el entorno en el que se encuentra inmersos los consumidores de sus

productos, lo que permite el éxito a corto y largo plazo.

Desde el punto de vista de Preciado et al., (2009, como se citd en Vaca, 2023) la
comunicacion cambia la creencia de una empresa y gestiona sus decisiones, lo que
permite medir y evaluar el progreso respecto con los objetivos, con el propdsito de
plantear un plan maestro que permita el logro de objetivos empresariales, para la

creacion de estrategias que cubran las necesidades de los consumidores.

Por lo contrario, Sanchez (2022) plante6 que las comunicaciones publicitarias se
fundamentan en mensajes que las organizaciones transmiten para impulsar su marca o
productos a los clientes, en este orden de ideas, las comunicaciones publicitarias se
centran en el anunciante, es decir, el sujeto que pretende que se vendan sus productos

0 servicios al publico objetivo.

Menciona Berceruelo, (2018) la comunicacién empresarial ha tenido cambios, por
ende, las organizaciones se han visto en la necesidad de evolucionar e implicarse en
distintos didlogos y canales de comunicacion, con una gama extensa de practicas, es
decir, la comunicacién ha pasado de ser unilateral a llevarse a cabo con diferentes
interlocutores, lo que permite la creacion de estrategias innovadoras que impulsan los

productos para los consumidores.

Desde el punto de vista de Comas et at., (2019) la comunicacion empresarial supone
la aplicacion de actividades y estrategias que mejoran la imagen de la organizacion y
sus relaciones publicas en uun contexto de mercado, donde las Tecnologias de la

Informacion y la Comunicacion (TIC) cumplen un rol clave en las gestion de la
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corporacion, por ello, internet, la intranet y las redes sociales son medios importantes
para las compafias y la trasmision de datos, lo que permite la promocion de los

productos y los servicios.

Como afirma Lite (2022) actualmente, al estudiar la comunicacion empresarial, se
analiza uno de los instrumentos primordiales de las organizaciones en la era de la
informacion, asi, la comunicacion intermedia incluye las actividades comunicativas de
la compaifiia, lo que la diferencia de la comunicacion interna y externa, de este modo,
las teorias y practicas comunicativas constituyen lo que se denomina “comunicacion

empresarial”.

Aunque Lucena (2023) todos los individuos tienen un concepto béasico de la
publicidad, es decir, un modo particular de marketing que promociona los productos y
los servicios, con el propésito de atraer a un publico objetivo, lo que puede ejecutarse
en distintos formatos, por medio de mensajes que son pagos Yy distintos enfoques que

tienen la posibilidad de potenciar las ventas de los productos y servicios.

Mix de comunicacién

Sin embargo, Lépez (2020) la publicidad es primordial en el contexto del marketing,
pues su fin es promocionar el producto y resaltar sus particularidades, lo que tiene
cierta influencia en el pablico objetivo y consolida la imagen de la compaiiia, asi, esto

tiene un efecto significativo en el pablico objetivo.

Por su parte, Navarra (2019) sefial6 que, en el ambito del marketing, se distinguen

cinco herramientas de comunicacién que forman un " mix de comunicacion "

e Publicidad: es el modo de comunicacion mas usual, debido a que fomenta ideas
con distintas finalidades y formatos, lo que influye en la decisién de compra del

cliente.

e Promocion de Ventas: se basa en proporcionar incentivos al cliente cuando hace la
compra para estimular dicha adquisicion, lo que implica diversas estrategias, como
muestras gratis y cupones de descuento.
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e Venta Personal (Fuerza de Ventas): alude al trabajo para atraer al cliente por parte
de los profesionales en ventas, lo que es clave para la toma de decisiones del

consumidor, puesto que es una estrategia que impacta al comprador.

e Relaciones Publicas: son actividades que ejecuta la organizacion para conservar su
imagen y sus vinculos con los clientes potenciales u objetivos, por ejemplo,

conferencias, eventos de patrocinio, eventos culturales, entre otros.

e Marketing Directo: se utiliza la comunicacién directa entre la organizacién vy el
cliente, por medio de llamadas y mensajes, con el fin de establecer un contacto y

obtener una respuesta inmediata.
Marketing digital

Por otro lado, Shum (2020) coment6 que el marketing digital se sustenta en aplicar
estrategias en contextos digitales, con herramientas innovadoras que lograr una
comunicacion directa con los consumidores, por ello, este tipo de marketing pretende
adaptar los procesos comunes y tradicionales para promover la innovacion en la era

digital, lo que genera mas oportunidades para las personas.

Con respecto a, Solé y Campos (2023) el marketing digital se logra en medios digitales,
por lo que la promocion de un producto se basa en distintos fundamentos, como los

siguientes:

e Setiene el fin de brindar més datos por medios digitales.
e Laweb es un canal de comunicacion primordial.

e Lanueva era digital pretende evidenciar mas estrategias.
e Laeradigital aumenta las ventas por medios digitales.

En efecto, Giraldez (2021) el marketing digital es un tema de estudio extenso, lo que
supone el analisis de promociones y contribuciones, asi, para lograr una Optima

estrategia digital, se precisa lo siguiente:

e Definir los objetivos para incrementar las ventas o vistas en el contexto digital.
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e Vincularse con el pablico.
e Creacién de buenos contenidos.
2.2. Marco referencial

En Ambato (2014) Camino realizé un estudio que tuvo como objetivo identificar las
estrategias de publicidad y su impacto en las ventas de la empresa Repremarva. La
metodologia utilizada fue cualitativa para la recopilacion de la informacion se utilizé
encuestas, guias de entrevistas y cuestionarios ; obteniendo los siguientes resultados
relevantes: la mayor parte de las personas encuestadas indicaron que la empresa bajo
estudio no aplicaba estrategias de publicidad, calificaron como “Bueno” la gestién que
realiza el personal de venta, los encuestados indicaron que los tipos de publicidad que
se realizan con mayor frecuencia es la publicidad impresa y la publicidad por correo
directo, la mayor parte de las personas encuestadas mencionaron que la empresa debe
realizar una mayor publicidad en los medios de comunicacion para ser mas reconocida
en el mercado, ademas indicaron que es importante que se apliquen nuevas estrategias

de publicidad por internet y poder aumentar las ventas en la empresa. (pag. 63)

En Guayaquil (2020) Montecé realizd un estudio que tuvo como objetivo disefiar un
plan de comunicacion externo para el fortalecimiento de la imagen institucional del
gobierno auténomo descentralizado municipal del canton Vinces. Se utilizd una
metodologia cuanti-cualitativa; las herramientas utilizadas fueron encuestas,
observacion, entrevistas a profundidad y analisis documental. Entre los resultados méas
relevantes se encuentra: dando la mayoria de las personas encuestadas indicaron que
se evidencia la falta de informacion por diferentes medios de comunicacién y , por
ende, consideran que es esencial fortalecer la relacion del departamento de
comunicacion y la autoridad municipal, ademas comentaron que el 62% de la
poblacion no consulta a la pagina web ya que considera que no hay mucha informacion
relevante y debido a la poca actualizacion de contenido conlleva a que este medio no

sea relevante. (pag. 58- 60)

En Cuenca (2021) Castro llevo a cabo una investigacion cuyo proposito fundamental
fue realizar un plan de creacién y puesta en marcha de una agencia de comunicacion,
marketing y publicidad digital e identificar las innovadoras tecnologias que

contribuyan en la creacion de esta empresa. La metodologia utilizada fue un enfoque

14



experimental mediante un analisis exploratorio, obteniendo los siguientes resultados:
los clientes potenciales estarian dispuestos a cancelar un valor de $ 0 a 150 délares por
publicidad mensual de pequefias y medianas empresas siendo un 60% de los usuarios
que desea adquirir este medio, por otro lado los participantes prefieren una estrategia
de posicionamiento mediante publicidad BTL (Below the line); sin embargo, considera
que los medios que facilitan su cercania mas facil y directa seria por medio de
whatssapp, finalmente el 70% de los usuarios prefieren las promociones mensuales y
trimestrales. El proyecto tiene perspectivas buenas ya que las empresas han limitado
su presupuesto de inversion para lograr una recuperacion de su negocios. Algunas
agencias de comunicacion estratégica y marketing digital han tomado buenas
decisiones a la hora de disefiar nuevos paquetes promocionales y lograr entablar

nuevos canales de comunicacion. (pag. 53-54)

En Guayaquil, Cedefio y Macas (2021) llevaron a cabo una investigacion cuyo
propésito fue disefiar un plan de comunicacién integral de marketing que permita un
mayor reconocimiento para la marca la “Gloria de Dios™ en el canton Pedro Carbo. La
metodologia usada fue una investigacion cuantitativa y cualitativa con un disefio
descriptivo, obteniendo los siguientes resultados: los usuarios comentaron que las
redes sociales es el medio por el cual les gustaria recibir la publicidad ya que
consideran que hay mucha facilidad de visualizarla en sus tiempos libres; sin 'embargo,
consideran que la red que més es utilizada por los usuarios es Facebook. A los clientes
les motiva los cupones de promocion, ya que estos tienen més facilidades para los
usuarios; ademas indicaron que, casi siempre, las promociones influyen en la decisién

de compra.

En Guayaquil (2020) Garcia desarrollé una investigacion cuyo objetivo fue disefiar
estrategias de comunicacion para la empresa Sajador SA, ubicada en Quito. La
metodologia usada fue una investigacion cuantitativa y cualitativa obteniendo los
siguientes resultados: Las recomendaciones son el factor principal que influyen en el
comportamiento de compra de las personas; por otra parte, los medios que la empresa
usa con mayor frecuencia son afiches, a través de los cuales ha logrado captar clientes
que desconocian la empresa, ademas, los consumidores calificaron “regular” el medio
que utilizan para poder obtener mayor ventas, también consideran que es muy

importante los medios de comunicacion para poder dar a conocer los productos que
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ofrece la empresa. Finalmente, el consumidor se sentiria a gusto si le ofrecieran una
comunicacion a través de medios digitales y calificaron que estan totalmente de
acuerdo ya que consideran que es importante y mas facil observar los productos de la

empresa. (pag. 64)

En la ciudad de Ambato (2019) Acosta realizd una investigacion que se enfocé en el
ambito de la comunicacion externa y la imagen corporativa de la empresa de calzado
HENDER'S, ubicada en el cantén Cevallos, se plante6 como objetivo general la
creacion de un plan de comunicacién externa con la finalidad de mejorar la imagen
corporativa de la compafiia. La realizacidn de esta investigacion tenia como proposito
proporcionar a la organizacion una herramienta esencial: su imagen proyectada ante
los clientes externos. Se llevo a cabo un estudio cuantitativo para comprender la
perspectiva de la empresa. Los datos obtenidos en el proceso de recoleccion de
informacidn sugieren que la comunicacion externa que los clientes reciben juega un
papel decisivo en su decision de convertirse en clientes habituales; el cuadro generado
a partir de la informacion recopilada durante la investigacion sefiala que, en ocasiones,
la informacion proporcionada a los clientes es puntual y adecuada, los clientes
mencionaron que la empresa utiliza medios de comunicacién masivos para transmitir
su mensaje. Ademas, se observo que los clientes no tienen objeciones con respecto a
los medios de comunicacion utilizados por la empresa para promover su imagen
corporativa. Segun los resultados obtenidos, los clientes externos expresaron que
prefieren el uso de internet, sequido de la prensa, para mantenerse informados sobre la
empresa. En ultima instancia, los resultados revelaron que los clientes externos
consideran que el desarrollo de un plan de comunicacién para la empresa HENDER'S

seria beneficioso para mejorar su imagen corporativa. (pag. 60)

En Samboronddn (2021) el estudio realizado por Vera indica que la comunicacion
digital y la estrategia de posicionamiento de marca abarcan diversas dimensiones y
ofrecen varios beneficios que dependen de las necesidades especificas de la empresa.
El proposito de este estudio consistid en analizar la estrategia de comunicacion digital
de la empresa Xcaz con el fin de lograr su posicionamiento en la ciudad de Guayaquil.
Se aplicé un enfoque cuantitativo y un enfoque descriptivo como metodologia,
utilizando encuestas como herramienta de recoleccion de datos y una muestra

representativa. Los resultados del estudio revelaron que el 48.2% de los participantes
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expresd su preferencia por recibir informacién sobre productos personalizados, como
gorras, blusas, llaveros, termos y otros, a través de las redes sociales; el 25.5% optd
por el correo electronico (E-mail), mientras que el 14.3% mostrd preferencia por otros
medios y el 12% selecciond el uso del sitio web. Estos hallazgos indican que las redes
sociales representan la opcion mas efectiva para promover la marca y continuar
promocionando la diversidad de productos que ofrece Xcaz, ademas, los encuestados
indicaron cudl es la plataforma de redes sociales mas adecuada para la promocion de
productos personalizados. El 52.9% considerd que Facebook es la red social mas
relevante, seguida de Instagram con un 29.2%. Tik Tok fue la eleccion del 10.9%,
mientras que Twitter fue preferida por el 6.3%, y LinkedIn fue seleccionada por el
0.8%. Este analisis destaca la preferencia clara de la audiencia por Facebook como la
red social lider en tendencia, y las demés redes sociales pueden complementar la
estrategia de publicidad. En cuanto al tipo de contenido preferido por la audiencia
como parte de la publicidad, el 41.7% indicé que las imagenes son su preferencia,
seqguido por el 27.3% que optd por videos interactivos, el 19.5% que prefirio
informacion en formato de texto y el 11.5% que eligié contenido en formato de audio.
Estos resultados sugieren que las imagenes son el tipo de contenido mas atractivo para

la audiencia, ya que suelen proporcionar informacion practica. (pag. 43)
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Capitulo 3. Andlisis situacional
3.1. Microentorno

3.1.1. Historia

Letrastec es una empresa de servicios publicitarios con mas de 20 afios de experiencia
en el mercado. Ubicada en Km 12Y2 via Daule en la ciudad de Guayaquil.
Especializada en realizar stand, vallas publicitarias, estructuras metalicas, letras
corporeas, trabajos en alucobond entre otras méas para eventos y empresas. ES una
empresa independiente que estd formada por un equipo de siete profesionales
altamente creativos y motivados. Estos individuos comparten una visién de
crecimiento empresarial y estdn comprometidos en destacar en su industria. Su
dedicaciony pasion por la publicidad y el disefio hacen de Letrastec un socio confiable

y eficiente para satisfacer las necesidades de sus clientes en Guayaquil y mas alla.
3.1.2. Filosofia empresarial.
Misién

Ofrecemos a nuestros clientes soluciones creativas y personalizadas por medio de
servicios de calidad y un recurso humano altamente calificado que garantiza la

propuesta de valor adaptada a un entorno empresarial dinamico.

Vision
Incrementar el nivel de reconocimiento, a nivel local, de los servicios publicitarios que
ofrece la empresa cumpliendo con el compromiso de la satisfaccion de nuestros

clientes.

Valores

e Responsabilidad Laboral
e Atencion

e Respeto

e Creatividad e innovacion

e Confianza
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3.1.3 Organigrama estructural y funciones

Figura 1l

Organigrama estructural de Letrastec

Gerente
Propietario

Area de - . Disefiador
Produccién EEEi Grafico

Equipo de
Trabajadores

Gerente propietario: Representante legal de la empresa Letrastec, es el encargado de
liderar, administrar y velar por el bienestar de la empresa de manera efectiva.

Supervisar y coordinar todas las operaciones diarias.

Secretaria: Es la encargada de realizar todo tipo de proformas pedidas por el cliente o

facturacion de la misma.
En el area de produccion encontramos las siguientes funciones:

Equipo de trabajadores: Es el encargo de garantizar un trabajo excepcional que se
dedica a dar un buen acabado a lo que se realice o pida el cliente, este equipo lo

conforman un grupo de 7 personas.

En el area de disefio grafico encontramos las siguientes funciones: este se encarga de
realizar la parte creativa y creaciones de logos entre otras mas y algunas de las

responsabilidades y tareas podrian incluir:

e Impresiones de las lonas.

e Muestras de impresiones.
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3.1.4 Matriz 5 fuerzas competitivas de Porter.

Tabla 1

Matriz Fuerzas competitivas de Porter

No Poco Muy
atractivo atractivo Neutro Atractivo atractivo TOTAL
1 2 3 4 5

Amenaza de nuevos participantes
Capital X
Diferenciacion de X
producto
Acceso a materias primas X
Know How X
Calificacion 3.80

Rivalidad entre competidores

Namero de competidores X
Cantidad de publicidad X
Promociones y X
descuentos
Calidad de productos y X
servicios ofrecidos
Calificacion 2.33

Poder negociacion de proveedores

Cantidad de proveedores
Costo del producto del
proveedor en relacion
con el precio del

producto final

X
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Costo de cambios de los X
productos final

Calificacion 4

Poder negociacion compradores

Volumen de venta en X
proporcion al negocio de

la empresa

Sensibilidad del X
comprador al precio

Costo o facilidad del X

cliente de cambiar de

empresa

Ventajas diferenciales del X

producto

Calificacion 4,25

Amenaza productos sustitutos

Namero de productos X
sustitutos

Disposicion del X
comprador a sustituir

Disponibilidad de X
sustitutos cercanos

Calificacion 5

Total Fuerzas Porter 3,87

La matriz de Porter nos permite analizar la industria y el mercado en el que opera
Letrastec. Se observa las variables relacionadas con las cinco fuerzas de Porter que
son:

e Amenaza de nuevos participantes

e Rivalidad entre competidores

e Poder negociacion de proveedores
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e Poder negociacion compradores

e Amenaza productos sustitutos

En relacion a la Amenaza de nuevos participantes, se puede observar que tiene un
promedio favorable ya que entre las variables analizadas se encuentra: la
Diferenciacion del producto que se califico como “ muy atractivo” debido a que para
los potenciales participantes del mercado les resulta dificil adaptarse a un tema de
diferenciacion de servicio, lo que constituye una barrera de entrada alta; el capital, que
tuvo una calificacion de “muy atractivo” ya que el requerimiento de esta variable
implica una mayor inversion por parte del potencial competidor; el Know How, que
se calific6 como “neutro” ya que la empresa cuenta con conocimientos técnicos,
operativos y estratégicos equilibrados que ayudan a la competitividad y es poco
probable que el resto de servicios trabajen con la misma estructura planteada dentro
de la empresa; y el Acceso a materias primas se califico como “poco atractivo” ya que
adquiere recursos para brindar el servicio de la publicidad.

Por otro lado, Rivalidad entre competidores, se calific el nUmero de competidores
como “poco atractivo” debido a que existe mucha competencia en este sector; Cantidad
de publicidad, que se califico como “poco atractivo” debido a que generalmente existe
una saturacion extrema de anuncios en el mercado; Promociones y descuentos se
calific6 como “no atractivo” debido a que en el sector los competidores ofrecen
beneficios a los clientes y Calidad de productos y servicios ofrecidos se obtuvo una
calificacion de “neutro” ya que las empresas que operan en el sector mantienen una
oferta de servicios relativa en funcion de las necesidades de los clientes

En base al Poder de negociacion de los proveedores, se califico “neutro” a la cantidad
de proveedores ya que no existe en el mercado una limitacion en cuanto al acceso y
negociacion con ellos que influya de manera negativa a la gestion que realizan las
empresas del sector; Costo del producto del proveedor en relacion con el precio del
producto final, tuvo una calificacion de “atractivo” ya que el valor que se le paga al
proveedor por la materia prima proporciona una flexibilidad financiera en el precio
que, a su vez, se le cobra al cliente por los servicios ofrecidos y Costo de cambios de
los productos del proveedor se optd por “muy atractivo” ya que las empresas del sector
pueden elegir de manera dinamica el proveedor que satisfaga los requerimientos y

necesidades especificos.
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Poder de negociacion de los compradores, se califico “muy atractivo” al volumen de
venta en proporcion al negocio de la empresa, ya que se considera que el servicio que
se ofrece al cliente final es representativo en relacion a toda la estructura de la
compafiia, en cuanto a la sensibilidad del comprador al precio se calificé “muy
atractivo” ya que el cliente no le da importancia al precio del servicio sino a la calidad
que se le ofrece, en las ventajas diferenciales del producto se califico como “atractivo”
ya que el servicio que se ofrece es el mismo de muchos en el mercado pero lo que le
diferenciaes la calidad que se le da al cliente; y, costo o facilidad del cliente de cambiar
de empresa tiene una calificacion de “neutro” ya que la empresa cuenta con un grupo
de clientes fidelizados y, otros, que no hacen uso del servicio frecuentemente.

Finalmente, en cuanto a la Amenaza de productos sustitutos, se ha evaluado como
“muy atractivo” debido a que para este tipo de servicios publicitarios que se ofrecen,

no existen sustitutos cercanos.

3.2. Macroentorno
3.2.1 Matriz PESTA

Segun Ruiz (2020) el término PESTA se basa en realizar un anélisis para comprender

lo que puede suceder en el factor externo y representa unas categorias:

Entorno Politico - Legal

En relacién al entorno legal se exponen varios puntos que estan incluidos en la Ley de
Defensa del Consumidor (2022), los mismos que son consideradas de orden publico
y de interés social, como se menciona en esta Ley de caracter organico, lo cual cuyo
peso de superioridad sobres la disposicion de la misma. Sin embargo existe una

ambiguedad en esta Ley, debera ser aplicada para el beneficio del consumidor.

Los derechos primordiales del consumidor son instaurados por la Constitucion Politica
de la Republica, lo que ha sido gestionado en convenios internacionales y la legislacion
interna, por ello, implica proteger al sujeto en el consumo de bienes y servicios basicos,
conforme con sus demandas. Por otro lado, es preciso que los proveedores del sector
publico y privado proporcionen bienes y servicios Optimos, puesto que los
consumidores deben recibir servicio de calidad, con la respestiva informacion sobre

su valor y sus particularidades, asi como sus riesgos. Asimismo, es necesario un
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correcto trato por parte de los proveedores, para no discriminar al consumidor y
protegerlo de cualquier dato o servicio engafioso 0 que no cumpla sus expectativas,
con el propdsito de impulsar un consumo responsable; en caso de algun dafio, es

pertinente su reparacion (Ley del Consumidor, 2022).

En tal marco, se debe recibir el auspicio del Gobierno si se afecta al consumidor, por

ello, este debe tener acceso a mecanismos legales eficientes, como la tutela
administrativa o los respectivos reclamos para ejercer su derecho a un consumo
responsable y que no ponga en riesgo su bienestar. Por lo tanto, asi como tienen
derechos, los consumidores también tienen deberes u obligaciones que incluyen un
consumo racional de los bienes y los servicios, lo que no perjudique al medio ambiente
ni a otros sujetos, igualmente, es preciso evitar afectaciones a su vida y salud (Ley del
Consumidor, 2022).

En lo relativo con la publicidad, se prohibe todo modo engafioso o abusivo de
plublicidad, lo que pueda llevar al consumir a una incorrecta seleccion de un bien o
servicio y a una afectacion de sus intereses y derechos. De este modo, los proveedores
cometen infracciones relacionadas con esta ley cuando, por medio de sus mensajes,
inducen a los consumidores al engafio relacionado con el pais de origen del producto
0 servicio, las utilidades, consecuencias y beneficios de utilizar el producto o contratar
el servicio, las particularidades béasicas, como la calidad y los componentes, y las
aprobaciones por parte de entidades oficiales, lo que incluye medallas o premios por
la calidad del producto o servicio; cabe afnadir que el prooveedor siempre es el que

posee los verdaderos datos técnicos de lo que ofrece (Ley del Consumidor, 2022).

De acuerdo con la Ley de Responsabilidades y Obligaciones del Proveedor, los
prooveedores tienen que proprocionar productos y servicios que no perjudiquen la
salud y la seguridad de las personas que los consumen, por ello, deben respetar el
precio que se establecio de base en la informacion publicitaria. Asi, las organizaciones
no pueden negar, sin justificacion alguna, la venta de bienes o la prestacion de sus

servicios (Ley del Consumidor, 2022).

Respecto con las obligaciones del proveedor, estos deben brindar datos veridicos,
adecuados y correctos sobre lo que ofrecen a los consumidores, con el propdsito de

que las personas hagan una eleccion adecuada y pertinente a sus necesiades, asimismo,
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deben entregar el bien o el servicio segun las condiciones que fueron establecidas de
mutuo acuerdo con el consumidor, por lo tanto, no son validas las variaciones de
valores, tarifas, costos para reponer o0 aspectos externos a lo pactado entre las partes,
de lo contrario, habra diferimiento. En lo referente con la indicacion del Precio, los
proveedores tienen el deber d emanifestar los valores finales de los bienes o los
servicios que ofrescan, excepto los que se deban regular convencionalmente por sus
particularidades. De este modo, el valor final se indica de un modo visible, lo que
posibilita que el consumidor, de forma efectiva y ejerciendo su derecho a la seleccién

del servicio, pueda optimizar el consumo (Ley del Consumidor, 2022).

Entorno Econdmico

En el primer trimestre de 2023, el Producto Interno Bruto (PIB) tuvo un aumento
interanual del 0,7% comparado con el mismo periodo del afio anterior, lo que fue
motivado por el incremento en el consumo de los hogares con un 1,6 %, el gasto de
Gobierno en un 0,5% y las exportaciones en un 0,4%, asimismo, la formacion bruta de
capital fijo se redujo en un 5,2% vy las importaciones disminuyeron un 1,3%; asi, el
consumo en los hogares ocurrid por el incremento en las transacciones de crédito. Por
otro lado, muchos sectores tuvieron mejoras en ventas, como el sector de la acuicultura
y la pesca; la economia del pais disminuy6 un 3,4% en el primer trimestre de 2023
comparado con el cuarto trimestre de 2022, pues se redujo el gasto de Gobierno, las

exportaciones y la formacion bruta de capital fijo.

De este modo, los estudios del primer trimestre de 2023 evidencian la depreciacion en
la produccion nacional de petréleo, lo que se debe a las dos declaratorias de fuerza
mayor ejecutadas por Petroecuador en febrero y marzo. La primera declaratoria ocurrio
en el rio Marker, en la provincia de Napo, lo que afect6 las operaciones de los dos
oleoductos del pais, igualmente, la segunda declaratoria se dio por problemas con
comunidades aledafias a cuatro campos petroleros (Edén-Yuturi, Bloque ITT, Aucay
Bloque 16-67) (Banco Central del Ecuador, 2023).

Sin embargo, en julio de 2023, la tasa de desempleo en el pais era de 3,7 %, lo que
disminuyd un poco en comparacion con el afio anterior, segun el Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC); asi, el indicador tuvo un decrecimiento de 0,1% respecto

con la tasa de desempleo de junio de ese mismo afio (3,8%). En tal marco, la tasa de
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desempleo en el contexto urbano es de 5,0 %, mientras en el entorno rural es de 1,3 %,
por otro lado, el desempleo suele predominar mas en mujeres en comparacién con los
hombres, es decir, la tasa de desempleo para los hombres fue del 3,2% en julio de
2023. Pese a ello, la tasa de empleo bruto a nivel nacional fue superior para los
hombres comparados con las mujeres, con el 74,5% contrastado con el 50,3%,

respectivamente (Idarraga, 2023).

Figura 2
Tasa de Desempleo 2023
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El progreso del indice de Precios al Consumidor (IPC) y sus transformaciones:
estructura e incidencia nacional. En enero de 2023, el IPC se encontraba en 110,36,
por ello, la inflacion al final de cada mes era de 0,12%, lo que se comparaba con el
mes anterior (0,16%), asi como enero de 2022 con un valor de 0,72% (INEC, 2023).

Figura 3

Inflacién mensual en los meses de enero
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A si mismo, la canasta del IPC esta constituida por bienes (77,72%) y servicios.
(22,28%), en este sentido, en enero de 2023, los bienes tuvieron una inflacion mensual
de -0,01% vy los servicios manifestaron una inflacion de 0,29%. Por su parte, en el mes
anterior, la variacién mensual de bienes fue de 0,16% Yy en enero de 2022 de 1,09%;
por ultimo, el mes anterior, la variacion mensual de la canasta de servicios fue de
0,15%, lo que incremento a 0,27 % el pasado afio (INEC, 2023).

Figura 4

Inflacion anual en los meses de enero

El crédito y el empleo son perjudicados cuando se evidencia un alto riesgo pais, asi,
este indicador se mide por parte de la banca de inversion JP Morgan, lo que aumentd
posterior a las Gltimas elecciones en Ecuador, por ende, hubo afectaciones al Gobierno,
el ambito empresarial y los ciudadanos. De acuerdo con el Diario ElI Universo
(Ecuador), la nacién ha pasado por un considerable aumento del riesgo pais, en este
sentido, antes de las elecciones, este indicador se encontraba en 1.120 puntos, lo que
acrecentd a 1.514 puntos en febrero, en otras palabras, una adicion de 394 puntos en

cinco dias. (Diario EI Universo, 2023).

Asi, los mercados internacionales han sefialado que existe mas riesgo de que Ecuador
no cumpla con sus obligaciones de deuda que incrementaran desde el 2025; cabe
afiadir que este indicar mide la percepcion del mercado respecto con el riesgo pais. En
lo relativo con las organizaciones, estas se ven perjudicadas por la falta de créedito,
debido a que los bancos, entidades que les prestan a las compafiias, tienen cierta

restriccion para traer créditos internacionales con un riesgo pais elevado. Asimismo,
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Ecuador no posee la probabilidad normativa de aumentar las tasas de crédito a valores
reales del mercado, por ende, crédito se ha visto restringido (Diario El Universo,
2023).

Entorno Socio - cultural

Para la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU), la nacién ha tenido una pérdida
de una década de evolucidn en desarrollo humano, asi, los residentes ganan menos e
incrementa la pobreza y la desigualdad social, o que se relaciona con una calidad de
vida en condiciones lamentables. En el indice de Desarrollo Humano 2021 de la ONU,
Ecuador tuvo un puntaje de 0,74 en una escala de cero a uno, con la canasta basica
mas costosa, lo que fue ocasionado por guerras, la inflacion y la pandemia, con
afectaciones considerables para los ciudadanos en el ambito de la economia
(ONU,2019).

En este sentido, los medios digitales en el area de la publicidad en la esfera comercial
del pais son primordiales, debido a que el instrumento del internet suministra
promueve el desarrollo de la oferta y la demanda, asi como la expansion de las
particularidades fisicas y datos generales de los productos y/o servicios en contenidos

creativos y productores del factor sorpresa o admiracion en los consumidores.

Respecto con el emprendimiento en el pais, Ecuador es la nacién con mas
emprendimientos en Latinoamérica, por ello, el indice de actividad emprendedora
temprana (TEA) manifest6 un incremento anual del 36,0% del 2019 al afio 2020. Pese
a ello, algunas investigaciones indican que lo que ha originado el surgimiento de un
emprendimiento en Ecuador es la necesidad y falta de ingresos econdémicos, y no la

motivacion por emprender en términos de autosuficiencia (Revista Lideres, 2020).

Con corte en marzo de 2020, las estadisticas evidenciaron que el 30,0% de ciudadanos
del pais comenzaron los tramites y autorizaciones para empezar un pequefio negocio,
lo que se produjo por los elevados indices de desempleo y subempleo, asi como las

consecuencias de la actual emergencia sanitaria mundial (Ortega, 2019).
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Entorno tecnolégico

Las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TIC), (2021) han demostrado de
manera creible ser un eje transversal de la transformacién y desarrollo del planeta y
sus visiones de futuro. A si mismo, el desarrollo de las tecnologias digitales genera
cambios de contexto y uso, ya que crea una nueva realidad llena de desafios y
oportunidades, provocando cambios significativos en la sociedad, la produccion y las
interacciones comerciales.

De acuerdo con Martin (2019), las variables tecnoldgicas son conocidas por la
inversion en investigacion y la promocion del desarrollo en tecnologia, la introduccion
de la tecnologia hoy en dia, el nivel de obsolescencia y cobertura, la brecha digital y
las nuevas tendencias tecnoldgicas. Por lo tanto, la Investigacion, el Desarrollo y la
Innovacion representan la promocion del trabajo cientifico y tecnoldgico, lo que se

desarrolla al financiar programas y proyectos en este ambito.

De acuerdo con el Servicio Movil Avanzado (SMA) y el Ministerio de
Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion (MINTEL), en junio de 2022,
en Ecuador, la cobertura de la tecnologia 4G logré el 77,63%, y las 2G y 3G el 95,91%,
de este modo, la poca cobertura de tecnologia 2G y 3G perjudica a 726 000 000
personas sin acceso a redes e internet. Por lo anterior, la Politica Publica de
Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion 2017-2021 se colocé como
meta una cobertura el 98 %, pero solo se alcanzé un 94 % a diciembre del 2021, por
su parte, el Plan Nacional de Desarrollo "Plan de Creacién de Oportunidades” (PND
2021-2025) pretende garantizar los derechos de las familias y su acceso a las TIC
(Gobierno del Ecuador, 2023).
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Tabla 2

Matriz Pesta (cuantificada)

Analisis Pesta Favorable Ni Favorable/ Ni Nada

Desfavorable Favorable

Entorno Politico - Legal

Derechos y Obligaciones de X

los Consumidores

Regulacion de la Publicidad y X
su Contenido

Responsabilidades y X

Obligaciones del Proveedor

Entorno Econdmico

PIB X

Tasa de desempleo X

Inflacion X

Riesgo pais X
Entorno Socio - Cultural

ONU X

Marketing -Publicidad social X

Entorno Tecnoldgico

Nivel de Conectividad X

Calidad de internet X

Acceso de telecomunicaciones X
Favorable 6
Ni Favorable/ Ni Desfavorable 2
Nada Favorable 4
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3.3 Analisis Estratégico Situacional
3.3.1 Analisis F.O.D.A.

Tabla 3
Andlisis FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

e Servicio excepcional al usuario

e Dedicacion y buen desempefio del
personal

e Calidad de servicios

e Opcidn de pagos accesibles

OPORTUNIDADES

Falta de estrategia comunicacional
Riesgos financieros
Maquinaria no actualizada

Evolucion tecnoldgica

AMENAZAS

e Crecimiento de mercado digital

e Leyes gubernamentales a favor de
la mercadotecnia y la publicidad

e Variedad de proveedores

e Adaptacion a plataformas

emergentes

Cambios politicos en el pais
Crecimiento agresivo de la
competencia

Inflacion del pais

Cambios en el comportamiento del

consumidor

3.3.2 Anélisis EFE — EFI.

Tabla 4
Andlisis EFI — EFE

FORTALEZA PONDERACION  CALIFICACION VALOR PONDERADO
Servicio excepcional al 18% 4 0,72

usuario

Dedicacién y buen 8% 3 0,24
desempefio del personal

Calidad de servicios 18% 4 0,72

Opcidn de pagos accesibles 8% 4 0,32
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DEBILIDADES PONDERACION  CALIFICACION VALOR PONDERADO
Falta de estrategia 12% 1 0,12
comunicacional

Riesgos financieros 14% 1 0,14
Magquinaria no 10% 1 0,10
actualizada

Evolucion tecnoldgica 12% 2 0,12
TOTAL 100% 2,48

OPORTUNIDADES

PONDERACION

CALIFICACION

VALOR PONDERADO

Crecimiento de mercado 20% 5 1
digital

Leyes gubernamentales a 20% 5 1
favor de la mercadotecnia y

la publicidad

Variedad de proveedores 20% 2 1
Adaptacion a plataformas 15% 5 0,75

emergentes
AMENAZAS PONDERACION CALIFICACION VALOR PONDERADO

Cambios politicos en el pais 10% 2 0,2
Crecimiento agresivo de la 5% 2 0,1
competencia
Inflacion del pais 5% 3 0,1
Cambios en el 5% 2 0,1
comportamiento del
consumidor

TOTAL 100% 4,25
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Capitulo 4. Metodologia de la investigacion
4.1 Objetivos
4.1.1 Objetivo General

e Determinar la influencia que tienen las estrategias de comunicacion en la

demanda de servicios publicitarios en las empresas de Guayaquil.
4.1.2 Objetivos Especificos

Reconocer cuéles son los medios de comunicacion mas utilizados en el sector

de servicios publicitarios.

Conocer los servicios mas demandados en el sector de los servicios

publicitarios.

e Identificar cuales son los competidores mas relevantes en la oferta de servicios

publicitarios.

e Determinar cual es la percepcion que tienen las empresas de los servicios

publicitarios que han utilizado.

e Analizar cuéles son los factores que influyen en la eleccion de una empresa

que ofrece servicios publicitarios.
4.2 Disefio investigativo
4.2.1 Tipo de investigacion

En la presente investigacion se va a aplicar la investigacion exploratoria y la
investigacion descriptiva concluyente. La investigacion exploratoria permite abordar
el objeto de estudio de una manera preliminar para obtener informacién pertinente
sobre el comportamiento de las variables y obtener, de esta manera, datos confiables
que permitan seguir escalando en la profundizacion del presente tema; ademas, se va
aplicar la investigacion descriptiva concluyente, en donde se obtendrd la

caracterizacion del sector de servicios publicitarios que va a permitir estructurar de
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una manera adecuada los objetivos que se plantean en el presente trabajo de

investigacion.
4.2.2 Fuentes de informacién

En el presente estudio se van a utilizar las fuentes secundarias, ya que se realizara una
revision bibliografica de los temas inherentes a esta investigacion, ademas documentos
e informes que van a servir de base para definir de manera integral las variables que
se han considerado; también, se van utilizar fuentes primarias, las mismas que tienen
su fundamento en el desarrollo de herramientas de investigacion para recopilar
informacion sobre comportamientos y caracteristicas especificas del sector de

servicios publicitarios.
4.2.3 Tipos de datos

En este proyecto se empleara datos cuanti-cualitativos como parte de la metodologia
de investigacion. La recopilacion de datos cuantitativos aportara precisiones
numéricas y patrones estadisticos, mientras que los datos cualitativos proporcionaran
insights profundos, experiencias y contextos que complementaran y enriqueceran la

interpretacion global de los resultados.
4.2.4 Herramientas investigativas
Herramientas Cuantitativas

Estas herramientas se utilizan para recopilar y analizar datos estadisticos que expresan
una variedad de campos y ayuda a tomar una decision analitica en base a la
investigacion cuantitativa que se realiza. Para este trabajo se aplicara encuestas como

herramienta cuantitativa de la investigacion.
Herramientas Cualitativas

En estas herramientas se puede utilizar la recopilacion de datos mediante
observaciones y un analisis mas integral como entrevistas no estructuradas, entrevistas
dirigidas y entrevistas a profundidad con la finalidad de abordar una investigacion
determinada y mejorar nuestra segmentacion de mercado y poder cumplir con lo que

busca el cliente dentro de la empresa.
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4.3 Target de aplicacion
4.3.1 Definicion de la poblacion.

Dentro de la investigacion se puede verificar que existe un total de 1.228.415 empresas
registradas en la ciudad de Guayaquil, que incluye pequefias, medianas y grandes
empresas, dato que corresponde del afio 2022. De acuerdo con esta fuente investigada.
(INEC, 2022).

4.3.2 Definicion de la muestra.
N: 1.228.415 (Poblacion)

Z:1.96 (Nivel de confianza 95%)
P:0.5 (Probabilidad de éxito 5%)

Q: 0.5 (Probabilidad de fracaso 5%)

3 z2pgN
T e2(N—-1D+27Z%pgq

n

~ (1.962) * 0.5 * 0.5 * 1.228.415
" =10.05)2(1.228415 — 1) + 1.962 0.5+ 0.5

3.8416 * 307.10375

"= 00025 = 1.227.415 + 3,8416 = 0.25

1,179.769

M= 4028937

n = 292,8238
n = 293
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4.3.3 Perfil de aplicacion

Se realizara cuatro entrevistas a profundidad a empresas pequefias de las cuales se
detallara en las siguientes tablas con el nombre de la persona entrevistada, edad, cargo

y empresa en la que trabaja.

Tabla b

Personas entrevistadas

Nombre Erika Reyes
Edad 26 afos
Cargo Asistente de Marketing y Ventas
Empresa Sipecom S. A.
Nombre Jostin Duarte
Edad 30 afios
Cargo Director General
Empresa Academia de Robdtica Genios
Bot
Nombre Elena Garcia
Edad 28 afos
Cargo Asistente de Marketing .
Empresa Telemarketing Ecuador S.A.
Nombre Ing. Krhistin Palacios J.
Edad 29 afos
Cargo Jefe de Marketing
Empresa Maramar S.A.
Tabla 6

Entrevista a Clientes de Letrastec

Nombre Victor Guevara

Edad 27 afos

Cargo Gerente Trade Marketing
Empresa Pintuco S.A

Nombre Ana Suarez

Edad 60 afos

Cargo Gerente Publicidad
Empresa Termoek S.A
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4.3.4. Formato de encuesta.

1. ¢Nombre de la empresa?

2. Edad:
e 18 afos a 25 afos
e 25 afos a 30 afos
e 30 afos a 48 afos

e 49 afios 0 mas

3. ¢Qué tiempo tiene la empresa en el mercado?
e 1afoa4afos
e 5afosa 10 afnos

e Mas de 10 anos

4. ¢Queé tipo de empresa es?
e Pequeiia (10 a 49 trabajadores)
e Mediana (50 a 199 trabajadores)

e Grande (més de 200 trabajadores)

5. ¢Con que frecuencia contrata servicios publicitarios?
e Semanalmente
e Mensualmente
e Anualmente

e Frecuentemente

6. ¢Actualmente utiliza servicios publicitarios para su empresa?
o Si
e No

7. Si respondi6 "'Si" en la pregunta anterior, ¢qué tipos de servicios
publicitarios utiliza actualmente?
e Publicidad en Redes Sociales

e Publicidad en Google u otros motores de busqueda
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e Publicidad en Medios Impresos (revistas, peridédicos)

e Publicidad Exterior (vallas, letreros)

e Email Marketing

e Oftro:

8. ¢Como describiria su experiencia con los proveedores actuales en

términos de calidad y eficacia de los servicios publicitarios?

Nada

satisfecho

Poco

satisfecho

Neutral

Muy
satisfecho

Totalmente

satisfecho

Precios

Facilidad de pago

Servicio al cliente

Agilidad en la

comunicacion

Experiencia del

usuario

Calidad de los

materiales

Variedad de servicio

9. ¢De las siguientes empresas de servicio publicitario, cuales conoce?

Akita Mkt

Planika Agencia de marketing

Beyondmarketing
Publicidad Andina

Marketing Estratégico Cuenca

Otros
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10. ¢ Cuales de las siguientes empresas de servicio publicitario ha contratado?

Akita Mkt

Planika Agencia de marketing
Beyondmarketing

Publicidad Andina

Marketing Estratégico Cuenca

Otros

11. ¢ De los siguientes aspectos elija 4 aspectos que considere mas importantes

al seleccionar un proveedor de servicios publicitarios?

Precio Competitivo

Creatividad en el Disefio

Experiencia

Atencion Personalizada
Recomendaciones de Clientes Anteriores
Promociones y beneficios

Otro:

12. ¢ Cuédles son los medios que usted considera més idoneos para comunicarse

con su proveedor de servicios publicitarios?

Correo electronico

Llamadas telefonicas
Videoconferencias

Redes sociales privadas
Reuniones virtuales o presenciales

Otros

13. De los siguientes aspectos elija 3 aspectos que considere usted que se

puedan mejorar en el proceso de comunicacion de la empresa proveedora

de servicios publicitarios

Claridad en las propuestas
Agilidad en las respuestas
Frecuencia de interacciones

Contenido de calidad
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14.

15.

e Variedad de canales para la comunicacion
e Otros
¢Ha escuchado sobre la empresa Letrastec? si su respuesta es no

terminaria la encuesta

e Si
e No
¢ Estéa satisfecho con el servicio que ofrece Letrastec?
e Si
e No

4.3.5. Guia de preguntas de entrevistas a profundidad

Entrevistas a profundidad a empresas pequefias

10.

¢ Cuantos afos lleva la empresa en el mercado?

¢Cuales son los servicios publicitarios que demanda con mayor
frecuencia?

¢ Cada qué tiempo contrata servicios publicitarios?

¢ Cuales son las caracteristicas importantes que debe tener en cuenta a la
hora de elegir una empresa de servicios publicitarios?

¢Cuales son las empresas que le proveen actualmente de servicios
publicitarios? ¢Qué percepcion tiene de este servicio?

¢Ha demandado servicios publicitarios a empresas diferentes a las que
contrata actualmente? ;Cuales son? ¢Qué percepcion tuvo de este
servicio?

¢ Existen requisitos especificos que deba tener en cuenta al personalizar la
oferta para usted?

¢ Qué canales de comunicacién, con su empresa proveedora de servicios
publicitarios, utiliza actualmente durante el proceso de demanda de este
servicio?

¢Como considera usted que debe mejorarse el proceso de comunicacion
con la empresa proveedora de servicios publicitarios?

¢ Qué factores considera mas importantes al seleccionar un proveedor de

servicios publicitarios?
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11. ¢Como ha evolucionado la utilizacion de plataformas digitales en
comparacion con los medios tradicionales en el &mbito publicitario?

12. ¢Podria mencionar algunas competidores claves en el sector de servicios
publicitarios y qué aspectos considera que los destacan?

13. ¢Cuales son los indicadores que aplican para conocer si los servicios
publicitarios que han demandado han tenido un resultado satisfactorio?

14. Segun su criterio ¢Qué servicios publicitarios puede ofrecer,

adicionalmente, su actual empresa proveedora o en cuales debe mejorar?

Entrevista de profundidad al Gerente de Letrastec

1. ¢Cuales considera que son los principales desafios que enfrenta su negocio
en términos de comunicacion y posicionamiento en el mercado?

2. ¢Qué aspectos internos usted considera que inciden de manera negativa
en el crecimiento de las ventas de Letrastec?

3. ¢Queé aspectos de su negocio cree que destacan y podrian ser la base para
construir una marca sélida?

4. ¢Como define la identidad de su marca y qué la diferencia de la

competencia?

Entrevista de profundidad a clientes actuales de Letrastec

1. ¢ Podria compartir con nosotros su percepcion sobre los servicios y productos

que ofrece Letrastec

2. ¢Cual ha sido su experiencia previa con los servicios de Letrastec en términos

de calidad y satisfaccion del trabajo realizado?

3. ¢Cual considera que es la necesidad principal en el mercado en términos de
comunicacion visual, y como cree que Letrastec se destaca frente a la competencia

que ofrece productos similares?

4. ¢ Hay algun aspecto especifico en el enfoque de comunicacion de Letrastec que
consideraria que necesita mejorar o que le gustaria haber cambiado para una

mejor experiencia de cliente?
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Resultados de encuestas

1. ¢Nombre de la empresa?

Figura 5

Nombres de las empresas encuestadas

1. Nombre de la empresa’

203 réspuestag

2. Edad:

Tabla 7
Detalles de los encuestados

Detalle Empresas  Porcentajes
18 afios a 25 afos 13 4,4 %
25 afos a 30 afios 77 26,3%
30 afos a 48 afos 172 58,7%
49 afios a mas 31 10,6%

Figura 6
Grafico de edad

2. Edad:

293 respuestas

10,6%

4
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En el grafico se puede observar, que la mayoria de los encuestados representantes de
las diferentes empresas; se centran entre 30 a 48 afios con un porcentaje de 58,7%,
siguiendo de 25 a 30 afios con un 26,3%, por otro lado, estan las personas de 49 afios
0 mas con un 10,6% y por ultimo de 18 a 25 afios con un 4.4%, ese es el rango de edad
de los encuestados.

3. ¢Queé tiempo tiene la empresa en el mercado?

Tabla 8

Detalles de los encuestados

Detalle Empresas Porcentajes
1 afio a 4 afos 59 20,1 %
5 afios a 10 afios 112 38,2%
Mas de 10 afios 122 41,6%

Figura 7
Gréfico de tiempo en el mercado

3. ¢Qué tiempo tiene la empresa en el mercado?

293 respuestas

@ 1 afio a 4 afios
® 5 arios a 10 afios
Mas de 10 afios

Se puede observar que el tiempo de las empresas dentro del mercado es de méas de 10
aflos con un 41,6%, siguiendo el 38,2% que pertenece a grupo de 5 a 10 afios ha estado
la empresa en el mercado y finalmente de 1 a 4 afios con el 20.1%, tiene una corta

penetracion en el mercado.
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4. ¢Queé tipo de empresa es?
Tabla9
Detalles de los encuestados

Detalle Empresas Porcentajes
Pequefia (10 a 49 trabajadores) 154 52,6 %
Mediana (50 a 199 trabajadores) 69 23,5%
Grande (maés de 200 trabajadores) 70 23,9%

Figura 8

Gréfico de tipo de empresa

4.;Qué tipo de empresa es?
293 respuestas

@ Pequefia (10 a 49 trabajadores)
® Mediana (50 a 199 trabajadores)
Grandes (mas de 200 trabajadores)

Dentro de las variables se puede observar que el 52,6% da lugar a las pequerias
empresas que representan de 10 a 49 trabajadores, por otro lado, se puede observar el
23, 9% que son las grandes empresas que remplazan mas de 200 trabajadores y por
ualtimo el 23,5% que da lugar a las medianas empresas siendo parte de 50 a 199

trabajadores.

5. ¢Con gué frecuencia contrata servicios publicitarios?

Tabla 10
Detalles de los encuestados

Detalle Empresas  Porcentajes
Semanalmente 109 37,2 %
Mensualmente 116 39,6%
Anualmente 52 17, 7%
Frecuentemente 16 5,5%
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Figura 9
Gréfico de frecuencia que contrata servicios publicitarios

5. ;Con qué frecuencia contrata servicios publicitarios?
293 respuestas
@ Semanalmente
@ Mensualmente
@ Anualmente
39,6% ‘ @ Frecuentemente

De acuerdo con la figura, las empresas pequefias contratan servicios publicitarios

mensualmente obteniendo un porcentaje 39,6%, siendo unos de los porcentajes mas
alto; el 37,2% siendo semanalmente de las empresas medianas.

6. ¢Actualmente utiliza servicios publicitarios para su empresa?

Tabla 11

Detalles de los encuestados

Detalle Empresas Porcentajes
Si 290 99 %
No 3 1%

Figura 10

Gréfico empresas que actualmente utilizan servicios publicitarios

6. ¢ Actualmente utiliza servicios publicitarios para su empresa?
293 respuestas

®si
® No
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La mayoria de las empresas, 290 para ser especificos, hacen uso de los servicios

publicitarios siendo un total del 99% mientras que el 1% de las empresas que son 3 no

es un factor importante dentro de la compafiia.

7. Sirespondi6 "'Si" en la pregunta anterior, ¢ qué tipos de servicios publicitarios

utiliza actualmente?

Tabla 12
Detalles de los encuestados

Detalle Personas Porcentajes

Publicidad en Redes Sociales 222 75,8%
Publicidad en Google u otros motores 101 34,5%
de busqueda

Publicidad en Medios Impresos 91 31,1%
(revistas, periodicos)

Publicidad Exterior (vallas, letreros) 163 55,6%
Email Marketing 59 20,1%
Otro: viniles adhesivo 1 0,3%

Figura 11

Gréfico de tipos de servicios publicitarios que utilizan actualmente

7.Sirespondid "Si" en la pregunta anterior, ; Qué tipos de servicios publicitarios utiliza

actualmente?
293 respuestas

Publicidad en Redes Sociales

Publicidad en Google u otros
motores de bisqueda
Publicidad en Medios Impresos
(revistas, periodicas)
Publicidad Exterior (vallas,
letreros)

Email Marketing

Viniles adhesivos|—1 (0,3 %)

59 (20,1 %)

101 (34,5 %)

91 (31,1 %)

100 150

222 (75.8 %)

250

Se puede observar segun la figura 11, que la mayoria de las empresas optan por la

“publicidad en redes sociales” siendo el 75,8% de todas las empresas encuestadas, la

siguiente opcion es “publicidad exterior (vallas, letreros)” en ser elegida por las
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empresas encuestadas como uso Util para su segmentacion de mercado con un 55,6%,
mientras tanto el 34,5% se refiere a las empresas que escogieron “publicidad en Google

u otros motores de busqueda”.

8. ¢Cdmo describiria su experiencia con los proveedores actuales en términos de

calidad y eficacia de los servicios publicitarios?

Tabla 13
Detalles de los encuestados

Nada Poco Neutral Muy Totalmente
satisfecho satisfecho satisfecho satisfecho

Precios 40 3 90 130 30

Facilidad de pago 4 37 99 128 25

Servicio al cliente 3 45 115 18 22

Agilidad en la 5 182 74 24 8

comunicacion

Experiencia del 3 47 113 106 24

usuario

Calidad de los 4 40 104 118 27

materiales

Variedad de servicio 6 50 97 108 32
Figura 12

Gréfico de experiencia con los proveedores en términos de calidad y eficacia de los

servicios publicitarios

8.¢Como describiria su experiencia con los proveedores actuales en términos de calidad y eficacia de los servicios publicitarios?

200
Il Nada satisfecho [l Poco satisfecho Neutral [l Muy satisfecho Il Totalmente satisfecho
150

100

50

Precios Facilidad de pago Servicio al cliente Agilidad en la Experiencia del usuario Calidad de los materiales Variedad de servicio
comunicacion
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Segun la figura 12 se puede visualizar que tenemos diferentes variables donde las
diferentes empresas encuestadas calificaron segun su perspectiva, como primera
variable esta “precios” donde que 130 empresas calificaron “muy satisfecho” siguiente
es “neutral” que fueron 90 empresas quien respaldo esa opcidn, en la opcion
“satisfecho” optaron 40 empresas, “totalmente satisfecho” fueron parte 30 empresas y

“poco satisfecho” son 3 empresas.

Como siguiente variable esta * facilidad de pago” donde que 128 empresas indicaron
un aspecto “muy satisfecho” por la comodidad de los clientes, 99 empresas les resulta
“neutro” ya que existen personas que les gusta realizar actividades tradicionales, el 37
% de las empresas eligen neutro ya que no es un punto fundamental dentro de su
compafia y 25 empresas afirmaron que estan a gusto con el servicio, solo 4 personas

fueron las que eligieron “nada satisfecho”, quizas porque no saben del servicio.

Por otro lado, tenemos servicio al cliente, donde que la mayoria de las empresas eligio
la opcidn “Neutro” siendo una cantidad de 115 empresas, 45 empresa eligieron “poco
satisfecho” sobre la atencion al cliente, totalmente satisfecho fueron parte 22 empresas,

muy satisfecho 18 empresas y finalmente 3 empresas les resulta nada satisfecho.

La siguiente variable es agilidad en la comunicacién, donde que 182 empresas su
perspectiva sobre la comunicacion es poco satisfecha, para 74 la comunicacién es
neutral, 24 empresas eligen muy satisfecho y su calificacion se asemeja a las empresas
que optaron totalmente satisfecho y nada satisfecho ya que existe una irregularidad en
el servicio. En la experiencia del usuario, encontramos 113 empresas que califican esta
variable como neutro, siguiente opcion estd muy satisfecho con un total de 106
empresas, 47 empresas fueron parte de la variable poco satisfecho, por otro lado 24
empresas fueron participes de la opcion totalmente satisfecho y 3 empresas nada
satisfecho.

En la calidad de los materiales 118 empresas dieron afirmacion de ser muy satisfecho
por el servicio brindado, 104 empresas optaron por neutro, poco satisfecho son 40
empresas mismas que no le ven mucha importancia en la vida cotidiana en cuanto al
servicio publicitario y 4 empresas nada satisfecho. Por Gltimo, la variedad de servicios,
108 empresas optaron por muy satisfecho, la opcién neutro fue seleccionada por 97

empresas, poco satisfecho por 50 empresas, totalmente satisfecho es para 32 empresas
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que calificaron con excelencia el servicio publicitario y finalmente 6 empresas

seleccionaron nada satisfecho.

9. ¢De las siguientes empresas de servicio publicitario, cuales conoce?

Tabla 14
Detalles de los encuestados

Detalle Personas Porcentajes
Akita Mkt 147 50,2%
Planika Agencia de marketing 154 52,6%
Beyondmarketing 34 11,6%
Publicidad Andina 94 32,1%
Marketing Estratégico Cuenca 70 23,9%
Otros 6 1.9%

Figura 13
Gréfico de empresas de servicios publicitarios

9. ¢De las siguientes empresas de servicio publicitario, cuales conoce?

293 respuestas

147 (50,2 %)
154 (52,6 %)

Akita Mkt
Planika Agencia de marketing
Beyondmarketing 34 (11,6 %)
Publicidad Andina 94 (32,1 %)
Marketing Estratégico Cuenca 70 (23,9 %)
Ningunal|l—3 (1 %)
1(0,3 %)
1(0,3 %)

1(0,3 %)

Google Ads
LinkedIn
Tenemos departamento de mar...

0 50 100 150 200

En la siguiente figura se puede observar que el 52,6% de las empresas encuestadas

conocen los servicios publicitarios que ofrece la empresa Planika Agencia de

marketing, como segunda opcion esta la empresa Akita Mkt con el 50,2%, la siguiente

empresa que conocen las empresas encuestadas es Publicidad Andina con el 32,1%,
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10. ¢ Cuales de las siguientes empresas de servicio publicitario ha contratado?

Tabla 15

Detalles de los encuestados

Detalle Personas Porcentajes
Akita Mkt 113 38,6%
Planika Agencia de marketing 141 48,1%
Beyondmarketing 40 13,7%
Publicidad Andina 92 31,4%
Marketing Estratégico Cuenca 81 27,6%
Otros 27 8.7%

Figura 14
Gréfico de servicios publicitarios que ha contratado
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Basandose en la figura la agencia publicitaria mas contratada por las empresas
encuestadas es Planika Agencia de marketing con el 48,1%, siguiente agencia
publicitaria mas contratada es Akita Mkt con el 38,6%, mientras tanto Publicidad

Andina es contratada por el 31,4%.
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11. ¢ De los siguientes aspectos elija 4 aspectos que considere mas importantes al

seleccionar un proveedor de servicios publicitarios?

Tabla 16

Detalles de los encuestados

Detalle Personas Porcentajes

Precio Competitivo 192 65,5%
Creatividad en el Disefio 217 74,1%
Experiencia 230 78,5%
Atencion Personalizada 213 72,7%
Recomendaciones de Clientes 163 55,6%
Anteriores

Promociones y beneficios 156 53,2%
Otros 1 0,3%
Figura 15

Graéfico de aspectos méas importantes al seleccionar un proveedor

11. ¢De los siguientes aspectos elija 4 aspectos que considere méas importantes al seleccionar un
proveedor de servicios publicitarios?

293 respuestas

Precio Competitivo 192 (65,5 %)

Creatividad en el Disefio 217 (74,1 %)
Experiencia 230 (78,5 %)
Atencion Personalizada 213 (72,7 %)
Recomendaciones de Clientes... 163 (55,6 %)

Promociones y beneficios 156 (53,2 %)

Variedad de Plataformas y Med...|—1 (0,3 %)

0 50 100 150 200 250
En base a la figura 15 los aspectos mas importantes para las empresas encuestadas es
la experiencia con el porcentaje mas significativo con 78,5% ya que las empresas
actualmente quieren demandar servicios publicitarios por la que llevan mas trayectoria
en el mercado ; el siguiente aspecto es la creatividad en el disefio, con el 74,1% ya que

buscan las empresas que los servicios publicitarios creen contenido que llamen la
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atencion del cliente; atencion personalizada con el 72,7% que represente un producto

Unico de cada empresa ; y, precios competitivos con el 65,5% dentro del mercado .

12. ¢ Cudles son los medios que usted considera mas idoneos para comunicarse

con su proveedor de servicios publicitarios?

Tabla 17
Detalles de los encuestados

Detalle Personas Porcentajes
Correo electronico 104 35,5
Llamadas telefénicas 129 44
Videoconferencias 88 30
Redes sociales privadas 109 37,2
Reuniones virtuales o presenciales 191 65,2%
Otros 1 0,3%

Figura 16
Gréfico de medios que consideran més idoneos para comunicarse con el proveedor

de servicios publicitarios

12. ¢Cudles son los medios que usted considera mas idéneos para comunicarse con su proveedor

de servicios publicitarios?
293 respuestas

Correo electronico 104 (35,5 %)

Llamadas telefénicas 129 (44 %)
Videoconferencias 88 (30 %)

Redes sociales privadas 109 (37,2 %)

Reuniones virtuales o

. 191 (65,2 %)
presenciales

Tienda|—1 (0,3 %)

Respecto a la agilidad de comunicacion que fue una de las opciones de las preguntas
anteriores en esta indicaron que los medios que las empresas encuestadas prefieren
para comunicarse con sus proveedores son las reuniones virtuales o presenciales con

ellos con el 65,2% debido a que se entiende que prefieren esta opcion ya que se podria
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coordinar de mejor manera con el proveedor y entender sus necesidades; Ilamadas
telefdnicas con el 44%; redes sociales privadas con el 37,2%; correo electrénico con

el 35,5% y por ultimo las videoconferencias con el 30%.

13. De los siguientes puntos elija 3 aspectos que considere usted que se puedan
mejorar en el proceso de comunicacion de la empresa proveedora de servicios

publicitarios

Tabla 18
Detalles de los encuestados

Detalle Personas Porcentajes
Claridad en las propuestas 185 63,1%
Agilidad en las respuestas 192 65,5%
Frecuencia de interacciones 168 57,3%
Contenido de calidad 182 62,1%
Variedad de canales para la 152 51,9%

comunicacion

Figura 17
Gréfico de aspectos que puedan mejorar en el proceso de comunicacion con la
empresa proveedora
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En base a la figura se puede observar que el principal aspecto para mejorar es la

agilidad en las respuestas con un 65,5%; claridad en las propuestas con el 63,1%;

contenido de calidad con el 62,1%; frecuencia de interacciones con el 57,3%; variedad

de canales para la comunicacion con el 51,9%. En relacion con el punto de agilidad en
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las respuestas, esto se fundamenta en la poca satisfaccion que indicaron las empresas
que tienen al momento de realizar el proceso de comunicacion con su proveedor de
servicios publicitarios.

14. ¢ Ha escuchado sobre la empresa Letrastec? si su respuesta es no terminaria

la encuesta

Tabla 19
Detalles de los encuestados

Detalle Empresas Porcentajes
Si 11 3,8%
No 282 96,2%

Figura 18

Gréfico sobre conocimiento de la empresa Letrastec
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En base al grafico el 96,2% de las empresas encuestadas desconocen del servicio que

Letrastec ofrece en el mercado, mientras que el 3,8% si conoce del servicio.
15. ¢Esta satisfecho con el servicio que ofrece Letrastec?

Tabla 20

Detalles de los encuestados

Detalle Empresas Porcentajes
Si 11 100%
No 0 0%
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Figura 19

Graéfico de satisfaccion que ofrece Letrastec
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Segun la figura 19, las pocas empresas que conocen a Letrastec opinan que el servicio

que ofrece es excelente.

Resultados a entrevistas a profundidad

Tabla 21

Resultados de los entrevistados

Variable Observada

Resultados relevantes

Servicios
publicitarios
demandados con

mayor frecuencia

Entre los resultados mé&s relevantes los entrevistados
mencionaron Google Ads, Redes sociales, campanas de
promocion y una entrevistada de la empresa comento
algunos servicios que utilizan Pauta digital en Meta,
Human Banners y Pantallas LED en C.C. y Pantallas LED

en outdoors.

Tiempo de contrata
de servicios

publicitarios

Los entrevistados indicaron que los servicios que contratan

son mensuales, cada 6 meses a 8 meses.

Caracteristicas que

se toman en cuenta a
la hora de elegir una
empresa de servicios

publicitarios

mencionaron que lo mas importante debe tener en cuenta
es su experiencia, trayectoria, la calidad de servicio, la
creatividad, responsabilidad y sobretodo un historial donde
demuestre su éxito, transparencia y adaptacion a las

necesidades
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Empresas
proveedoras de
Servicios
publicitarios y su
percepcion del

servicio

Entre los resultados comentaron que las empresas que
proveen son Planika Agencia de Marketing y Publicidad,
Techmall, Revista Ekos, Revista IT por otro lado, Meta,
Akita Mkt, Vmedios, Ecuavallas. Dando una percepcion
positiva con servicios con respuesta rapida, excelente y
adaptados a las necesidades.

Servicios
publicitarios
demandados a
empresas diferentes
a las que contrata
actualmente y la
percepcion del

servicio

Actualmente tres de los entrevistados de las empresas
seleccionadas no han demando estos servicios pero uno si
y menciono que trabaja con una persona que consideraban

que estaba falta de segmentacion del publico.

Requisitos
especificos que deba

tener la empresa a

Indicaron que los requisitos que prefiere es que haya
trabajado con empresas de alto nivel por otro lado, depende

del tiempo, mas estructurado y convincente en la

contratar actualidad y por ultimo, validando siempre cotizaciones y
solicitando optimizacion de recursos.
Canales de Los canales de comunicacién que utilizan actualmente

comunicacion, con su
empresa proveedora
de servicios
publicitarios que

utiliza actualmente

durante el proceso de

demanda de este

servicio?

son Google Ads, medios impresos, medios digitales,
redes sociales (LinkedIn, Instagram, Facebook) y por otro
lado, mencionaron que utilizan whatsapp y correo

electrénico
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Aspecto a mejorar la
comunicacion con la

empresa proveedora

Destacando en los resultados mencionan que puede
mejorarse en el &mbito de comunicacion méas constante y
obtener respuesta maxima 24h después de enviar el

requerimiento.

Factores que
considera
importantes al
seleccionar un
proveedor de
servicios

publicitarios

En la seleccion mas destacada argumentaron que los
factores mas importantes al seleccionar a un proveedor
debe tener compromiso y responsabilidad y sobre todo
confiabilidad del servicio, tiempo de respuesta, precio por

el servicio.

Evolucion de las
plataformas digital
en en comparacion
con los medios
tradicionales en el

ambito publicitario

Destacaron las opciones de cémo ha evolucionado la
utilizacion de plataformas digitales tienen més fuerza cada
dia, pero los medios tradicionales siguen siendo efectivos

segun el producto o servicio.

Competidores claves
en el sector de
servicios
publicitarios y qué
aspectos considera

gue los destacan

En seleccion mas destacadas desconoce competidores
clave sin embargo menciona a Polenshouse y Identify,
destacando la estructuraciébn de propuestas y la

organizacion interna de Identify.

Comunicacién 360 y MarketingDirecto S.A. Reconocen a
Comunicacién 360 por su innovacién en estrategias
digitales y a MarketingDirecto S.A. por su enfoque en

campafias omnicanal y personalizacion.
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Indicadores que
aplican para conocer
si los servicios
publicitarios que han
demandado han
tenido un resultado

satisfactorio

Utilizan el embudo de conversién, clasifican leads en

Excelentes, Buenos, Regulares y Malos. También

mencionaron que midieron mediante reportes con
estadisticas de cantidad ingresados y valores en

oportunidades generadas, ganadas y pérdidas.

Por otro lado, crecimiento de cuenta, crecimiento de
comunidad, alcances, reel y casos de éxito. Tasa de
conversion de campafias, incremento en el indice de
satisfaccion del cliente, ROI. Y por ultimo depende del
medio publicitario contratado; se miden reproducciones,

TRP's, alcance y engagement del monto pautado.

Servicio a ofrecer
empresa actual o
proveedora o en que

debe mejorar

Los entrevistados mencionaron que pueden ofrecer
publicidad holograma. Deben mejorar en la parte de

analisis y conocer mejor al publico.

Otro entrevistado no menciona servicios adicionales solo
consideran que deben mejorar en analisis y conocer mejor

al pablico.

Dos entrevistados comentaron que la empresa actual
podria mejorar en ofrecer soluciones de inteligencia

artificial y ampliar servicios a andlisis predictivo.

Segun las empresas entrevistadas tiene una presencia en el mercado que varia de los 3

afios a los 23 afios, algunos indicaron que el contrato de duracion de publicidad varia

ya sea mensual o hasta cada 6 meses 0 més, ya se la necesidad o estrategia sin embargo

comentaron que los servicios que mas demandan son Google Ads ya que lo utilizan

con mayor frecuencia por otro lado las redes sociales, edicion de videos, paginas web

son solicitados mayormente.

Las pequefias empresas expresan que cuentan con proveedores buenos y tienen buenas

percepciones de ellos comentaron que su satisfaccion se basa en leads y conversiones

efectivas; los canales de comunicacion que utilizan estas empresas con més frecuencia

son el uso de internet, medios impresos, digitales y redes sociales, la comunicacion a
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través de correo electronico y llamadas es superior; las caracteristicas que debe tener
una empresa de servicios publicitarios segun los encuestados son responsabilidad,

éticas, tecnologias avanzadas y herramientas en buen estado.

Por otra parte, destacaron la importancia de una comunicacion constante y rapida en
asuntos operativos y ordinarios; también indicaron que a la hora de elegir a un
proveedor lo que buscan y valoran es el compromiso, responsabilidad, sobre todo
creatividad y la adaptabilidad de las necesidades de la empresa; asi mismo el
reconocimiento y el gran impacto que existen en las plataformas digitales en la
publicidad también destacaron que los medios tradicionales son efectivos el cual
depende del producto/servicio o publico objetivo; y ademdas , comentaron a sus
competidores directos que destacan la innovacion y la personalizacion; mencionaron
los indicadores que utilizan son tasas de conversion, crecimiento de cuentas y sobre
todo la satisfaccion del cliente para analizar la efectividad de los servicios ofrecidos
como lo son los servicios publicitarios, finalmente quieren que las empresas
proveedoras tengas adicionales servicios publicitarios como hologramas y soluciones

de inteligencia artificial entre otras.
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Resultados de entrevista a profundida al Gerente de Letrastec

Tabla 22

Entrevista Gerente de Letrastec

Variable Observada

Resultados relevantes

Principales desafios
que enfrenta su
negocio en términos
de comunicacion y
posicionamiento en

el mercado

Los desafios que enfrenta mi compafiia en base a la
comunicacion y posicionamiento en el mercado
incluyen la saturacion en el mercado publicitario,
dificultad para diferenciarse de la competencia y

falta de visibilidad en los canales adecuados.

aspectos internos que
inciden de manera
negativa en el
crecimiento de las

ventas

La falta de una estrategia de ventas y asi mismo la
falta a la comunicacion del servicio al cliente de

parte de mi equipo.

aspectos de su
negocio cree que
destacan y podrian
ser la base para
construir una marca

sélida

Considero que la calidad de mis productos y
servicios, la atencion a la cliente personalizada por
mi parte y la capacidad para adaptarme a las

necesidades especificas de cada cliente.

identidad de marcay
qué la diferencia de

la competencia

La defino como una empresa innovadora y orientada al
cliente, comprometida con la excelencia en el servicio y la
satisfaccion del cliente. Lo que diferencia a Letrastec de la
competencia es su enfoque centrado en el cliente, su
capacidad para ofrecer soluciones personalizadas y su
compromiso con la calidad y la innovacion en cada

proyecto.
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Resultados de entrevista a profundida a clientes actuales de Letrastec

Tabla 23

Entrevista clientes actuales de Letrastec

Variable Observada

Resultados relevantes

Percepcién  sobre los
servicios y productos que

ofrece Letrastec

Los entrevistados destacan la calidad del
producto, la creatividad y la autenticidad de
Letrastec al manejar una marca. Por parte de

los clientes esto genera confianza y fidelidad

Su experiencia previa
con los servicios de
Letrastec en términos de

calidad y satisfaccién

Ambos entrevistados expresaron que Letrastec
ha cumplido satisfactoriamente con los
proyectos encomendados, lo que sugiere
consistencia en la calidad y satisfaccion del
trabajo realizado.

la necesidad principal en
el mercado en términos
de comunicacion y cémo
cree que Letrastec se
destaca frente a la
competencia que ofrece

productos similares?

Se resalta la importancia de la creatividad y la
capacidad de destacarse en un entorno saturado
de informacion en el mercado de comunicacion
visual. Letrastec se distingue por su A&gil
gestion de respuesta y su capacidad para

adaptarse a los requerimientos de los clientes.

Enfoque de
comunicacion de
Letrastec que

consideraria que necesita
mejorar o que le gustaria
haber cambiado para
una mejor experiencia de

cliente?

Se sugiere mejorar la formalidad en las
comunicaciones, incluyendo el branding en
documentos y correos electronicos, asi como ajustar la
redaccién para que sea mas acorde con la identidad de
marca de Letrastec. También se destaca la importancia
de la proactividad en la comunicacién y la prontitud en

responder consultas y preocupaciones de los clientes.
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Capitulo 5. Plan de Marketing

5.1 Objetivos
¢ Incrementar las ventas en un 5% anuales gracias a nuevos clientes e incremento

del ticket promedio de los clientes actuales.

e Aumentar reconocimiento de marca en canales digitales mediante 300

seguidores mensuales.

e Ampliar la cantidad de clientes potenciales mensuales en un 100% respecto a

sus clientes actuales.
5.2 Segmentacién
5.2.1 Macrosegmentacion

En este proyecto la macrosegmentacion ayudara a las empresas de servicios
publicitarios se dirigen a los esfuerzos de las audiencias mas amplias y adaptan sus
mensajes para tener un lograr un mayor impacto en grupos especificos de
consumidores. A medida que se avanza en las estrategias de marketing, las empresas
pueden realizar segmentaciones mas especificas y detalladas para refinar ain mas sus

campafias publicitarias.

La empresa Letrastec debe satisfacer las necesidades especificas de promocion y
visibilidad de sus clientes. Esto implicar brindar soluciones publicitarias ingeniosas y
eficaz que cumplan con los objetivos de marketing de las empresas, ya sea aumentar

la conciencia de la marca, mejorar la participacion del cliente.

La empresa logra satisfacer al segmento objetivo, que puede incluir pequefias,
medianas y grandes empresas. Ademas, puede dirigirse a empresas locales, regionales,
nacionales. La satisfaccion debe alcanzarse tanto con empresas que buscan soluciones

publicitarias digitales como con aquellas que prefieren estrategias mas tradicionales.

La empresa satisface a sus clientes al ofrecer servicios publicitarios personalizados y
adaptados a las necesidades especificas de cada cliente. Esto implica:
Creatividad e Innovacion: desarrollo de campafias publicitarias creativas que

destaquen y generen impacto.
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Adaptabilidad: Personalizacion de servicios para diferentes sectores, tamafos de
empresas Yy objetivos publicitarios.

Comunicacion Efectiva: mantener una buena comunicacion con el consumidor para
conocer y cumplir con las expectativas del cliente.

Innovacion Tecnoldgica: Incorporar tecnologias avanzadas y tendencias publicitarias

para mantenerse activo en el mercado.

Figura 20
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5.2.2 Microsegmentacién

Pequerias empresas que tienen desde 3 hasta 26 afios dentro del mercado, se dedican a
tantas ramas como: La comercializacion y al desarrollo de productos alimenticios,
servicio educativo y de aprendizaje; ventas y servicios cuyo proposito de todas estas
empresas es; contar con servicios publicitarios para que su servicio sea conocido en
redes sociales, cada una de ellas cuenta con un maximo de 49 personas siendo parte de
cada una de las empresas encuestadas, y la mayoria opta por ser util el servicio que

Letrastec ofrece.
5.3 Estrategias
5.3.1 Estrategia Basica de Porter

Las estrategias basicas de Porter ayudaran a diferenciarse de la competencia; las tres

principales estrategias liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque.
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Estrategias diferenciacion: Letrastec toma en cuenta esta estrategia debido a el
servicio que brindan ya que se encuentran variedad de servicio y la duracion del
producto que es garantizado ya que destaca la calidad en los materiales publicitarios.
Resalta como el laminado no solo mejora la durabilidad del producto, sino también su
aspecto estético, protegiendo contra el desgaste y ofreciendo un acabado profesional;
Si la duracién del producto es una ventaja, comunica de manera clara y efectiva la
garantia extendida que ofrecen. Esto puede generar confianza en los clientes al
demostrar el compromiso de Letrastec con la durabilidad y la satisfaccién del cliente

a largo plazo.

Figura 21
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Como se observa en la figura, la Letrastec tiene una ventaja competitiva significativa
debido a la diferenciacion de sus servicios y productos en términos de calidad y
acabado. La estrategia de diferenciacién de Letrastec es una fortaleza que se puede

aprovechar para construir y mantener la lealtad del cliente.
5.3.2 Estrategia competitiva

La estrategia del retador se centra en aumentar su participacion de mercado y desafiar
a los principales actores de la industria. Constantemente busca oportunidades para
mejorar y ofrecer servicios mas innovadores. Hace hincapié en brindar un servicio al
cliente excepcional, ya que la satisfaccion del cliente puede ser un elemento clave para

atraer a clientes lejos de los competidores.
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Retador: Es considerado el servicio de Letrastec como “retador” ya que refleja la
capacidad que tiene de una vision bastante alta para alcanzar los estandares y lograr
imponerse en el mercado competitivo; brindando servicio de alta calidad a los
consumidores para obtener su fidelizacion y crecer en el mercado. La empresa como
retadora se caracteriza por un enfoque creativo, innovador y estratégico para
destacarse del entorno de los clientes y obtener la diferenciacion en un mercado
saturado, teniendo en cuenta que el mundo de la publicidad puede ser abastecido con

muchas agencias que ofrecen servicios similares.
5.3.3 Estrategia de crecimiento o matriz Ansoff

Aplicaremos esta matriz de crecimiento o matriz de Ansoff ya que nos ayudara analizar

y planificar las estrategias de crecimiento de la empresa.

Penetracion de mercado: La empresa debe buscar aumentar su participacion en el
mercado actual, ya que identifica oportunidades y sabe tomar el riesgo de estrategias
que ofrezcan beneficios para sus clientes y asi aumentar el volumen de sus contratos o
mejorar el servicio, alcanzando la diferenciacion dentro del mercado. La penetracion

del servicio, incrementado tacticas que ayuden a atraer la fidelizacion de los clientes.

Figura 22
Matriz Ansoff
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En la imagen se puede observar que en la matriz Ansoff se muestra ubicada en la
penetracion de mercados ya que la empresa requiere de un crecimiento de marca para
asi seguir demostrando los servicios que ofrece la empresa Letrastec y que se busca
innovar de cualquier manera.
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5.4 Marketing Mix.

5.4.1 Producto / Servicio

Los productos y servicios ofrecidos por Letrastec son 100% realizados con la
creatividad del cliente con ayuda de nuestro disefiador. Los servicios que Letrastec
ofrece son los siguientes:

e Letras corpdreas en metal galvanizado, bronce, acrilica y bronce
e Standy fachadas en MDF

e Luces Nebn

e Vallas publicitarias

e Gigantografias e impresiones full color

e Sefialéticas

¢ Vinil adhesivo

e Estructura metélica para caja de luz

e Mantenimiento en general

e Banners
e Brandeo
e GoOndolas
e Pale

e Entre otras.

Figura 23
Stand en MDF
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Figura 24
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Figura 25

Estructuras metalicas con lona

Figura 26
Letras corporeas
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5.4.2 Precio.

Se detallara los precios de los servicios que ofrece la compafiia, actualmente los costos

que maneja actualmente Letrastec en la siguiente tabla seran detallados:

Tabla 24

Tabla de precios de la empresa Letrastec

Cantidad Descripcion MT? Costo Costo Costo
MT?  Unitario Total
1 Vinil
Elaboracién de vinil adhesivo 4  $37,50 150,00
impreso de medida 2,00 x 2,00
1 Géndola de pared pintura.
Elaboracién de géndola de pared de
pintura para exhibir productos $ 370,00 370,00
1 Stand en mdf
Elaboracién de stand en mdf $ 800,00 800,00
1 Planta mueble dos niveles Mueble
en de $ 500,00 500,00
1 Palet
Elaboracion de palet en mdf $ 150,00 $150,00
Exhibidor
1 Elaboracion e instalacion de $ 1,050 $ 1,050
exhibidor de color en mdf RH de 15
mm
1 Brandeo a cabeceras con vinil
adhesivo impreso laminado para su $400,00 $400,00
proteccion mas Sintra de 5 mm de
medidas de 2,15 mt x 1,20
5.4.3 Plaza.

Letrastec esta ubicado en Km 12” Via Daule en la ciudad de Guayaquil.

e Realiza trabajos fuera y dentro de las provincias.
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Figura 27

Croquis de la empresa Letrastec
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5.4.4 Promocion.
Respecto a la variable promocional, actualmente la marca no realiza actividades

promocionales relevantes, solo cuenta con un letrero en los interiores del taller.

Respecto al catalogo actual de la empresa, esta detallado de la manera que se muestra

en la figura 27, exponiendo algunos trabajos realizados por la marca.

Figura 28
Catélogo de Letrastec actual
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Dada la situacion de la marca y luego del andlisis de la investigacion realizada en el

capitulo anterior, se procede a hacer desarrollar la siguiente propuesta de estrategias:
Estrategia 1
Aplicar marketing de contenido para redes sociales.

e TAicticas

- Publicar al menos 15 piezas de contenido mensuales que reflejen los
valores y la personalidad de la marca.

- Publicar videos cortos que muestren el proceso de produccion y el resultado
final del portafolio.

- Publicar una dinamica mensual que invite a la comunidad a interactuar con
la marca para obtener una recompensa.

- Asignar un equipo de creadores de contenido para mantener una
consistencia en la produccion.

- Pautar mensualmente en Meta Ads y Tik Tok Ads contenido de video e

iméagenes, que muestre el portafolio y los beneficios de la marca.

Figura 29
Disefio Grid de Instagram
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Figura 30

Post en Instagram
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Estrategia 2

Aparecer en los motores de busqueda de internet.

e Thacticas
- Publicar en la web 1 blog semanal con copy estratégico que permita
aparecer en lo motores de busqueda de manera organica.

- Pautar en Google Ads mensualmente el catalogo publicado en la pagina

web.

Estrategia 3
Gestionar base de datos con embudos de venta para clientes potenciales
e Técticas
- Crear e-books y guias de descarga gratuita, posterior al registro en
formulario de contacto, con informacion de valor para el publico objetivo.
- Enviar contenido promocional semanal por medio de correo electrénico y
WhatsApp.
Estrategia 4
Llevar la marca a plataformas digitales en internet.
e Tacticas:
- Aperturar perfiles en Instagram y Tik Tok.
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- Crear pagina web informativa sobre la experiencia de la marca y su
portafolio.
- Aperturar cuenta en WhatsApp Business para atencion directa y

personalizada.

Figura 31
Creacion de Tik Tok
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Figura 32

Pagina web con su catalogo

LETRASTEC Mi trabajo Blog Contéctanos
JPUBLICIDAD

somos una compania de publicidad con mas de 20 anos en el mercado
ofreciendo soluciones corporativas innovadoras cuidando cada-detalle con la
finalidad de generar valor en su marca.
Nuestro servicio.es implementando con la mejor tecndlogia, brindando a
nuestros clientes de calidad, compromiso y gestion eficiente.

-~

U oeme
L

que'tu wi

’?;lrccb Ilei

)
)
;
'
1]
'
"
||
]

72



Figura 33

Creacion de Whatsapp Business
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Figura 34

Informacion cuenta empresa WhatsApp Business
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Figura 35
Catalogo de Whatsapp Business
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Figura 36

Comunicacion con el cliente

Hola, me ayudas con una
cotizacién

Hola, te saluda Letrastec Publicidad
en poco minutos atenderemos tus
requerimientos.

Estrategia 5
Implementar identidad visual en medios fisicos y digitales de la marca

e Thécticas:
- Crear paleta de colores de la marca.
- Disefiar plantillas para posts en Instagram.
- Disefiar la pagina web en funcién a la identidad visual establecida.
Figura 37
Paleta de colores propuesta
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Figura 38

Mock up pagina web
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Estrategia 6
Mejorar la comunicacion con clientes actuales y potenciales

e Tacticas:

- Adecuar las instalaciones del taller para poder exhibir demostraciones
reales del portafolio a clientes actuales y potenciales. También asignar
un disefiador que pueda, mediante disefios predisefiados, mostrar un
mock up del pedido del cliente en tiempo real.

- Crear un sistema de fidelizacion donde los clientes reciban productos
de merchandising de Letrastec segn su frecuencia de compra y por
recomendacion a nuevos clientes.

Figura 39

Demostracion en el punto de venta




Figura 40

Muck up para el cliente en la demostracion en vivo

Figura 41

Ejemplo 1 productos de Merchandising

Figura 42

Ejemplo 2 productos de Merchandising
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Estrategia 7

Implementar acciones que fortalezca la relacion post venta.

. Tacticas:

Figura 43

Ofrecer recursos y programas de educacion continua relacionados con
tendencias en publicidad exterior, asi como contenido educativo sobre
el uso del producto, consejos y actualizaciones relevantes.

Enviar regalo corporativo personalizado a los clientes para celebrar un
nuevo afio de relacion comercial.

Enviar mensajes personalizados a los clientes, como correos
electronicos de agradecimiento y felicitaciones en ocasiones especiales.
Enviar encuestas de satisfaccion después de una compra para obtener

retroalimentacion directa.

Regalos corporativos

Figura 44

Encuesta de Satisfaccion
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5.4.5. Procesos

Procesos de Ventas: en el siguiente diagrama se explicara el proceso de venta con el
cliente.

Figura 45

Proceso de venta
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que pueda ocbservar todos los consulta medidas y e solicita el satisfecho con el servicio, se
trabajos y elija cual va 3 acorde a lo correo zoficita el 40% restante del valor a
que busca cancelar

Proceso de venta

Para comprender mejor el proceso de compra entre una empresa y un cliente, se
explicara de manera concisa paso a paso el funcionamiento del mismo para
complementar el diagrama de flujo realizado anteriormente, destacando la propuesta
de mejora que se aplicara en el tercer paso con la incrementacion de un catalogo en las
redes sociales para que el cliente pueda observar de mejor manera los trabajos
realizados por la empresa debido a que actualmente se trabaja mostrando el servicio

mediante fotos.
e Contacto con el cliente

El cliente se pone en contacto con la empresa Letrastec a través de su WhatsApp
Business para solicitar su servicio. El cliente menciona lo que quiere que se haga y la

persona encargada de atenderlo le explica lo que la empresa puede hacer por él.

78



e Solicitud de catalogo

Se procede a enviar un link donde que lo lleva al catadlogo que cuenta la empresa
planteada en las redes sociales para que el cliente pueda disfrutar observando de los

servicios realizados y sea el mismo el que decida cudl va acorde a lo que busca.

e Consultas del trabajo

Luego de que el cliente seleccione el arte que cumple con lo que busca se procede a
solicitar las medidas y los detalles que desea plasmar en el modelo seleccionado de
igual forma es importante mencionar que dependiendo del arte es el tiempo de entrega

del producto.
e Detalles del producto

Luego de tener claro los requerimientos que el cliente solicita para su producto, se
coordina con el cliente a través de whatsapp businees que es el medio de contacto
donde se interactua con el mismo, la fecha de instalacion, para poder realizar las
impresiones correspondientes. El cliente aprueba la cotizacion y se procede a solicitar
el 60% del valor total.

e Lapso de entrega del producto

Al momento de empezar a realizar lo solicitado por el cliente se le explica al cliente
gue todo producto requiere de un tiempo suficiente para que la entrega sea con éxito,
teniendo en cuenta que los productos fabricados suelen tener un lapso de entrega mas

largo ya que no se tiene productos en stock.
e Seguimiento del producto por parte del cliente

Se mantiene al tanto al cliente con el avance del producto y se le indica el
procedimiento para que vea el avance de su trabajo. Esto se realiza con la finalidad de
brindar seguridad y confianza al cliente y también para que verifique cualquier detalle

antes de realizar la entrega.
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e Avance del producto

El avance del producto es un proceso esencial en el desarrollo de un servicio, es
importante tanto para el cliente como para la empresa por que se demuestra el éxito de
lo desarrollado y se puede dar una fecha proxima para la realizacién de la entrega del

producto.
e Coordinacion de entrega

La coordinacion de la entrega del producto se realiza para garantizar que el producto
Ilegue al cliente de manera oportuna, segura y en las condiciones adecuadas, se le

muestra el resultado y se solicita el pago restante por el trabajo realizado.

e Entrega del producto

Se procede a coordinar el dia y la hora de la instalacion con el cliente para que esté

pendiente y se pueda culminar con el servicio.
e Instalacion

Finalmente se procede a instalar el servicio solicitado en el lugar que el cliente indica
para dar por finalizado el servicio; se verifica la satisfaccion del cliente y se solicita el

40% restante del valor total por el servicio.

5.4.6. Personas
Letrastec cuenta con personal capacitado en el area técnica de produccion, pero carece
de preparacion en atencién al cliente. Tampoco cuenta con programas de recompensas

o uniformes que refuercen la identidad visual de la marca.
En Complemento a la Estrategia 5
Implementar identidad visual en medios fisicos y digitales de la marca

- Implementar uniformes acordes con la actividad de cada colaborador

que expongan el logotipo de la marca.
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Figura 46
Nuevos Uniformes de colaboradores

Figura 47

Presentacion con el cliente

En Complemento a la Estrategia 6

Mejorar la comunicacion con clientes actuales y potenciales

e Ticticas:

- Migrar la atencién al cliente a WhatsApp Business para demostrar mas
profesionalismo, brindar seguridad al cliente y poder gestionar mejor
la comunicacion.

- Capacitar al personal en atencion al cliente para poder mejorar su

comunicacioén con el cliente en situaciones de asistencia a consultas.
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- Asignar a un asesor comercial que se encargue de la gestion de
respuesta de mensajes y comentarios en redes sociales y WhatsApp

para reducir el tiempo de respuesta y aumentar la calidad en atencién.
En Complemento a la Estrategia 7
Implementar acciones que fortalezca la relacion post venta.

e Tacticas:
- Garantizar un servicio de atencién al cliente eficiente y resolutivo
después de la compra asignando un asesor exclusivo para atencién

post ventas.
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5.6 Cronograma de actividades
Tabla 25

Cronograma de actividades Letrastec

Actividades

Meses

Ene

Feb

Mar

Abr

Mayv | Jun

Jul

Sept

Oct

Nov

Dic

Aperturar perfiles en WhatsApp Business, Instagram v Tik Tok v creacion pagina web

Publicar al menos 15 piezas de contenido mensuales.

Publicar videos cortos que muestren el proceso de produccion v el resultado final del portafolio

Publicar una dinamica mensual que invite a la comunidad a interactuar con la marca para obtener
Una recompensa.

Asignar un equipo de creadores de contenido.

Pautas en Meta Ads. Google Ads v Tik Tok Ads

Publicar en la web 1 blog semanal

Crear e-books v guias gratuitos para registro de clientes potenciales.

Enviar contenido promocional semanal por medio de correo electronico v WhatsApp.

Capacitacion al personal en atencion al cliente v habilidades blandas

Asignar a un asesor comercial que se encargue de la gestion de respuesta de mensajes v
comentarios en redes sociales v WhatsApp para reducir el tiempo de respuesta v aumentar la
calidad en atencion.

Adecuar las instalaciones del taller para poder exhibir demostraciones del portafolio

Creacidon v aplicacion un sistema de fidelizacion

Ofrecer recursos v programas de educacion continua a clientes

Enviar regalo corporativo personalizado a los clientes para celebrar un nuevo afio de relacion
comercial.

Creacion de Identidad visual

Enviar encuestas de satisfaccion después de una compra para obtener retroalimentacion directa
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5.6 Auditoria de marketing.

La auditoria de marketing ayudara a determinar las oportunidades de mejora que puede

llegar la empresa también se podré evaluar el rendimiento de las estrategias actuales.

Tabla 26

Auditoria de marketing

Objetivos Indicador | Variable | Frecuencia | Responsable
Ventas
Incrementar las ventas en |
. Actuales -
0,
un 5% anuale.s gracias a Ventas
nuevos clientes e Ventas Mensual Gerente
lncreme_nto del _tlcket Anteriores
promedio de los clientes
actuales
Aumeﬂtal‘ T d Pauta
- asa e
reconocimiento de marca _ 3 Contenido
. interaccion i
en canales digitales o de valor y | Area de
: : en edes ensua
mediante 300 seguidores Socia Contenido marketing
ociales.
mensuales. gratuito de
enganche
Ampliar la cantidad de N ; Audiencia
- - umento de
clientes potenciales producida )
mensuales en un 100% | leads  de : Area de
_ mediante Anual _
respecto a sus clientes clientes Ia marketing
potenciales .
actuales. campafia
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5.7. Plan financiero del plan de marketing.

Detalle historico de ventas durante el afio anterior

Tabla 27
Histdérico de ventas del afio anterior

Ingresos ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBR DICIEMBRE
E
Goéndolas centrales $ 1.050,00 $ 2.100,00 $ 2.100,00 $ 2.100,00 $ 3.150,00 $ 2.100,00 $ -
Gondolas de pared $ 370,00 $ 740,00 $ - $ 37000 $ 37000 $ 37000 $ 37000 $ 37000 $ 37000 $ 37000 $ 37000 $ 370,00
Gondolas de accesorios $ 800,00 $ 1.20000 $ 400,00 $ 1.600,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 1.600,00 $ 1.200,00 $ 400,00
Planta mueble de dos niveles $ 400,00 $ 800,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00
Vitrina de mostrador $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 900,00
Cubos $ 1.000,00 $ 750,00 $ 25000 $ 750,00 $ 500,00 $ 250,00 $ 250,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Letras corporeas $ 1.500,00 $ 750,00 $ 750,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $750,00 = $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00
Stand $5.000,00
Estructuras metalicas $1.000,00  $1.000,00  $1.000,00
Palet $ 200,00 $ 20000 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 200,00
Lonas impresas $ 400,00 $ 200,00 $ - $ 400,00 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 400,00
vinil microperforado $ 200,00 $ 20000 $ 20000 $ 200,00 $ 200,00 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
Banners $ 200,00
Vinil adhesivo $ 200,00 $ 400,00 $ - $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
Luces neon $ 250,00
Gigantografia $ 300,00 $ - $ 300,00 $ 30400 $ 30500 $ 306,00 $ 30800 $ 30900 $ 310,00 $ 311,00
Sefialeticas $ 200,00
Vallas publicitarias
Puntos de pago $ 450,00 $ 900,00 $ 450,00 $ 450,00 $ 450,00 $ 450,00 $ 450,00 $ 450,00 $ 450,00 $ 450,00 $ 450,00
Elaboracion de pilares y vigas -
Elaboracion de alucobond -
$ 6.720,00 $ 6.590,00 $ 6.150,00 $ 8.770,00 $ 7.77400 $ 8.97500 $ 7.676,00 $ 847000 $ 7.328,00 $ 8.129,00 $ 8.130,00 $ 6.131,00
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Detalles ingresos y gasto mensual 12 meses proyectado

Tabla 28

Proyeccion de ingresos y gastos mensuales

ENE FEB MAR ABR MAYO JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC

Ingresos S 0,05
Saldo anterior S 7.263,33 $ 16.120,17 $ 25.495,18 S 35614,27 S 46.304,65 S 57.59488 S 69.414,96 $ 81.996,37 S 95.272,19 $ 109.077,13 $ 123.647,66
ventas $ 9.870,00 $ 10.363,50 $ 10.881,68 S 1142576 $ 1199705 $ 1259690 $ 13.226,74 S 13.888,08 S 14.582,49 $ 1531161 $ 16.077,19 $ 16.881,05
Total Ventas $ 9.870,00 $ 17.626,83 $ 27.001,85 $ 36.920,94 $ 47.611,32 $ 58.901,55 $ 70.821,62 $ 83.303,04 $ 96.578,86 $ 110.583,80 $ 125.154,32 $ 140.528,71
Egresos
Publicidad en redes S 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 S 50,00 $ 50,00
Uniformes $ 26,67 $ 26,67 $ 26,67 $ 26,67 $ 26,67 $ 26,67 $ 26,67 $ 26,67 $ 26,67 $ 26,67 $ 26,67 $ 26,67
Merchadising

tazas $ 1500 $ 15,00 $ 1500 $ 15,00 $ 15,00 $ 15,00 $ 1500 $ 15,00 $ 1500 $ 15,00 $ 1500 $ 15,00

plumas S 100,00 S 100,00
Comunity Manager $ 420,00 $ 420,00 $ 420,00 $ 420,00 $ 420,00 $ 420,00 S 420,00 $ 420,00 $ 420,00 $ 420,00 $ 420,00 $ 420,00
Sueldo de asesor comercia $ 200,00 $ 200,00 S 200,00 $ 200,00 S 200,00 $ 200,00 S 200,00 $ 200,00 S 200,00 $ 200,00 S 200,00 $ 200,00
Adecuarinstalaciones S 1.000,00
Enviarregalo corporativos( $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00
Capacitaral personal S 200,00 S 200,00 S 200,00 S 200,00 S 200,00 S 200,00
Pagina web $ 25,00 $ 2500  $ 25,00 S 2500  $ 25,00 $ 2500  $ 25,00 $ 2500  $ 25,00 $ 2500  $ 25,00 $ 25,00
Disefio y mantenimiento di $ 200,00 $ 200,00  $ 200,00 $ 200,00  $ 200,00 $ 200,00  $ 200,00 $ 200,00  $ 200,00 $ 200,00  $ 200,00 $ 200,00
Disefio y mantenimiento di $ 200,00 $ 200,00  $ 200,00 $ 200,00  $ 200,00 $ 200,00  $ 200,00 $ 200,00  $ 200,00 $ 200,00  $ 200,00 $ 200,00
Bonificacion por horas extr $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00
TOTAL $ 7.263,33 $ 16.120,16 $ 25.49518 $ 35.614,27 $ 46.304,65 $ 57.594,88 S 69.41495 $ 81.99637 $ 95.272,19 $ 109.077,13 $ 123.647,65 $ 139.022,04
GANANCIA S 726333 S§ 885,83 S 937501 $ 10.119,09 S 10.690,38 S 11.290,23 S 11.820,07 S 12.581,41 $ 13.27582 $ 13.80494 S 14.570,52 S 15.374,38 S

GANANCIA S 726333 S 885683 S 937501 S 1011909 $ 10.690,38 S 11.29023 S 11.820,07 S 12.581,41 S 13.27582 S 13.804,94 S 14.57052 S 15.374,38 $
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Detalles inversion en marketing

Costo Anual Objetivo
Publicidad en redes Aplicar marketing de contenido
para redes sociales
$ 600,00 Aumentar el reconocimiento de
marca en el sector norte de la
ciudad de Guayaquil en los
siguientes doce meses.
Uniformes Implementar identidad visual en
$ 168,00 medios fisicos y digitales de la
marca
Merchandising $ -
tazas $ 180,00 Crear un sistema de fidelizacion
plumas $ 200,00 Crear un sistema de fidelizacion
Community Manager $ 5.040,00 Crear un sistema de fidelizacion
Sueldo de asesor comercial $ 2.400,00
Adecuar instalaciones $ 1.000,00
Enviar rega_lo corporativos( $ 120,00
merchandising)
Capacitar al personal Capacitar al personal en
atencion al cliente para poder
$ 1.200,00 mejorar su comunicacion con el
cliente en situaciones de
asistencia a consultas
Pagina web $ 300,00 Aparecer en I_os motores de
busqueda de internet
Disefio y mantenimiento de Aparecer en los motores de
L $ 2.400,00 ; X
paginas web busqueda de internet
Disefio y mantenimiento de Aplicar marketing de contenido
. $ 2.400,00 .
redes sociales para redes sociales
Bonificacion por horas extras $ 1.920,00
INVERSION TOTAL $ 17.928,00

La inversion anual en marketing asciende a $17,928. Se destaca la asignacién de $600

para publicidad en redes, con el objetivo de aplicar estrategias de marketing de

contenido y aumentar el reconocimiento de marca en el sector norte de Guayaquil en

el proximo afio. Ademas, se han destinado fondos a la creacion de una identidad visual

a través de uniformes, merchandising como tazas y plumas para un sistema de

fidelizacion, y la contratacion de un Community Manager. La capacitacion del

personal y la presencia en linea mediante la optimizacion de la pagina web y redes

sociales también reciben atencion significativa. Con una inversion estratégica y
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diversificada, se busca fortalecer la presencia de la marca, mejorar la relacion con los

clientes y maximizar el impacto en el mercado local.

Célculo de Marketing ROI

ROI — (Ganancia—Costo) % 100

Costo

Tabla 29
Marketing ROI

ANOD 1
Ganancia 3 139.022,01 aumento del 5% de las ventas
Inversion en Marketing 5 17.928,00
ROI E 6,75

En el primer afio, la empresa logré una ganancia de $139,022.04, representando un
aumento del 5% en las ventas. Sin embargo, tras considerar la inversion total de
$17,928 destinada a diversas estrategias de marketing, la ganancia neta se ajusta a
$121,094.04. El retorno de la inversion (ROI) se calcula en un impresionante 6,75
indicando que, por cada dodlar invertido, la empresa generé un rendimiento
significativamente alto. Este resultado sugiere una gestion eficaz de recursos y
estrategias de marketing exitosas, respaldando el sélido desempefio financiero en el
primer afo.
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Conclusiones
El presente trabajo de titulacion, cuyo objetivo fue desarrollar un plan de estrategias
de comunicacion para la compafiia Letrastec en la ciudad de Guayaquil se pudo
observar puntos fundamentales para comprender la viabilidad de este proyecto en base
al plan de comunicacién que se realizd. Por ende, se realizard las siguientes
conclusiones de los capitulos.
En este primer capitulo que se basa en generalidades, se han establecidos los
fundamentos necesarios para el desarrollo de la investigacion para realizar el disefio
de un plan de estrategias de comunicacién para la empresa Letrastec en la ciudad de
Guayaquil. Dando unos objetivos generales y especificos para obtener un alcance y
determinacion de la investigacion. La problematica que se ha encontrado en la
compafiia Letrastec, especializada en servicios publicitarios menciono que, a pesar de
la demanda creciente en el sector, Letrastec no ha logrado expandirse de manera
significativa, sin embargo, reconoce la necesidad de implementar estrategias de
comunicacion efectivas para destacar en un mercado saturado y, finalmente, aumentar
las ventas. Este capitulo se trata de realizar una investigacion completa y concreta para
entender el &mbito de la comunicacion.
En el segundo capitulo Fundamentacion Tedrica y Referencial que sera de apoyo en
este disefio para la compafia. En el marco tedrico basicamente se realizaron las
busquedas correspondientes que respalden este estudio. Se detallaron conceptos de
comunicacion para obtener una buena estrategia y dar una identidad de una marca
solida mientras que en el marco referencial se investigan y analizan estudios y casos
ya realizados relacionados con la comunicacion
En el tercer capitulo se trata de analisis situacional micro-macroentorno y analisis
situacional en este capitulo se detallara la historia de la compafiia, su mision, vision y
sus valores, también su organigrama y sus funciones que desarrolla la empresa, por
otro lado, también se analiza la matriz Pesta para entender lo que sucede en este
entorno, sin embargo, el analisis situacional nos ayudara a comprender las estrategias
que se desean implementar en base a sus fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades
En el capitulo cuatro se detalld los objetivos general y especificos para desarrollar la
metodologia de la investigacion utilizando tipos de investigacion, herramientas
investigativas con el método cuanti-cualitativa, también se realizaron investigacion de

target de aplicacion dando como resultados de las encuestas y entrevistas y teniendo
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en cuenta lo que los encuestados y entrevistados mencionaron que existe una falta de
comunicacion en las empresas y mencionaron lo que quisieran tener dentro de sus

empresas 0 sus proveedores.

En el Gltimo capitulo se procedi6 a realizar el plan de marketing para entender y aplicar
las estrategias que los clientes necesitan por lo cual se desarrollara algunas estrategias
que se mencionaran algunas en esta conclusion: aparecer en los motores de busqueda
de internet, realizacion de pagina web, identidad visual entre otras por otro lado, se
aplicara un plan financiero para saber si esta camparfia es apta 0 no para realizarla y se
obtuvo como resultados que si es viable este proyecto ya que se obtuvo un marketing
ROI positivo de 675.45%.
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Recomendaciones

En base a los resultados obtenidos en la presente investigacion dentro de la compafiia
Letrastec en la ciudad de Guayaquil, se recomienda mejorar la reubicacion del taller
debido a que puede ser una oportunidad para visualizarse de mejor manera e invertir
en maquinarias para lograr aumentar la eficiencia y la calidad del trabajo. Por otro
lado, se recomienda abrir un local comercial a largo plazo, una decision crucial para
el éxito de la compafiia, para poder atender a los clientes de mejor manera y no tener
que dirigirnos hacia el punto de su cliente, sino que visita nuestra instalacion. Asistir
a eventos o ferias para promocionar el servicio, es una excelente oportunidad para
captar nuevos clientes potenciales, al interactuar con un publico objetivo interesado en
la industria o sector del negocio, se pueden obtener datos del cliente e iniciar relaciones
comerciales. Finalmente se recomienda la colaboracion a largo plazo con figuras

publicas para el reconocimiento de la marca.
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RESUMEN

Este trabajo se realiz6 con el objetivo de proponer estrategias de posicionamiento para la empresa
Letrastec, con sede en la ciudad de Guayaquil. Por tanto, el objetivo de la investigacion es buscar
estrategias que mejoren la durabilidad del servicio en el mercado. EI marco tedrico explica que nuestra
investigacion se basa en estrategias de comunicacion que son importantes para el éxito de una empresa.
En el marco de referencia nos guiamos por varias fuentes relacionadas con nuestra investigacion para
proponer las estrategias propuestas para el plan de comunicacion de la empresa Letrastec. Los resultados
de la investigacion muestran que las estrategias de comunicacion tienen un impacto significativo en la
demanda de servicios publicitarios, las necesidades de cada una de estas empresas y sus expectativas
futuras del servicio, sin ignorar que el 90% de las empresas no son conscientes de ello. existencia de la
empresa Letrastec. Ademas, se crearon estrategias de comunicacion esenciales como propuesta para lograr
los objetivos propuestos, dentro de las cuales se realizaron propuestas sobre diversos aspectos como
promocion de redes, imagen de marca, merchandising, aumento de ventas, Community manager, entre
otros. Se realizo la parte del plan financiero y como resultados en el primer afio, la empresa logré una
ganancia representando un aumento del 5% en las ventas. El retorno de la inversion (ROI) se calcula en
un impresionante 675.45%, indicando que, por cada dolar invertido, la empresa generd un rendimiento
significativamente alto. Este resultado sugiere una gestion eficaz de recursos y estrategias de marketing
exitosas, respaldando el sélido desempefio financiero en el primer afio.
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