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RESUMEN

La diferenciacion de marca es un factor clave para el éxito de las empresas de servicios
publicitarios en entornos altamente competitivos. En la ciudad de Guayaquil, la
presencia de numerosos emprendedores que ofrecen este tipo de servicios ha
intensificado la competencia, lo que obliga a las empresas a buscar estrategias efectivas
para destacar. Este estudio analiza las estrategias necesarias para lograrlo,
considerando la importancia de procesos administrativos y organizacionales eficientes,
junto con una direccion estratégica orientada a la mejora continua. Se propone el uso
de diversas estrategias de marketing, enfocadas tanto en el &mbito tradicional como,
en su mayoria, en el marketing digital, con el objetivo de fortalecer el reconocimiento

de marca y el posicionamiento en el mercado.

Se propone un enfoque de organizacion horizontal que fomente la comunicacion
efectiva entre las distintas areas de la empresa, facilitando la toma de decisiones y la
adaptacion a las necesidades del mercado. El propdsito de esta diferenciacion es
permitir a las empresas trabajar con clientes grandes, quienes suelen exigir altos
estandares y numerosos requisitos para establecer relaciones comerciales. Este modelo
contribuye a una gestion integral orientada al logro de ventajas competitivas

sostenibles.

PALABRAS CLAYVES: Diferenciacion de marca, servicios publicitarios, direccion

estratégica, posicionamiento, estrategias de marketing, marketing digital.

XII



INTRODUCCION

Las herramientas de marketing digital han enriquecido a las empresas con el desarrollo
necesario para un mejor rendimiento; aunado a esto, el uso de internet como una de las
principales vias de comunicacion ha permitido a las empresas ofrecer un mejor servicio

a sus clientes y valorarlos (Castilla, Carhuayo, & McColm, 2023).

MarketVision busca diferenciarse de la competencia adoptando estrategias de
marketing digital que le permitan estar a la vanguardia del mercado. Su objetivo es
fortalecer el posicionamiento de la empresa mientras impulsa la visibilidad y el
reconocimiento de las marcas que confian en sus servicios de personalizacion
publicitaria, especialmente en la transformacion de espacios, con productos que

combinan estética y durabilidad.

En la actualidad, las marcas buscan conectar de manera diferente con sus audiencias a
través de campanas BTL, activaciones, eventos y experiencias creativas. Aunque cada
vez mdas empresas apuestan por lo digital, siguen necesitando aliados como
MarketVision para dar vida a sus ideas: cada vez mas novedosas, cada vez mas
audaces. Este tipo de propuestas exige no solo creatividad, sino también ejecucion de

calidad y un compromiso firme con brindar un servicio excepcional.

Para lograrlo, MarketVision se adapta al creciente uso de plataformas digitales a nivel
local y global, alineandose con las tendencias de digitalizacion y globalizacion

comercial que definen los modelos de éxito actuales.

En el contexto local de marketing digital, Ecuador alcanz6 durante el primer trimestre
del 204 los 12,66 millones de usuarios en redes sociales, siendo este monto el 69,2%
de la poblacion ecuatoriana. Esta informacion revela la importancia de las redes
sociales como instrumentos esenciales para aplicar herramientas de marketing digital;
el uso y aprovechamiento de estas plataformas es vital para el marketing y sus
campafas, dado que da acceso a una interaccion directa con una extensa base de

usuarios (We Are Social, 2024).

En el presente andlisis se exploran las estrategias mas idoneas al contexto de estudio
para implementar el marketing digital y aumentar las ventas derivadas. En el Capitulo

1 se expone la problematica de estudio, con antecedentes historicos y estadisticos de



la industria de servicios publicitarios tanto a nivel regional como local, definiendo los

objetivos de investigacion y justificando el motivo de estudio.

De manera seguida, el Capitulo 2 detalla el marco teorico relacionado a la tematica de
estudio, que abarca conceptos desde el marketing, su evolucion y la planificacion
estratégica, el marketing digital y sus estrategias, social media y community
management, asi como indicadores de marketing digital, consumidores, su

comportamiento y tipos, y finalmente se presentan teorias de posicionamiento digital.

En el Capitulo 3 se presenta el Marco Metodoldgico, en el que se detallan las
caracteristicas del disefio de investigacion, el cual comprende una investigacion mixta
ya que se usaran para el analisis datos tanto cualitativos como cuantitativos, con un
tipo de investigacion descriptivo, de corte temporal transversal, definiendo la
poblacion y muestra de estudio; ademas se describen las técnicas y herramientas de

recopilacion de datos, como la entrevista y encuesta, con sus respectivos formatos.

A continuacion, en el Capitulo 4 se profundiza en los Resultados, con el respectivo
analisis de los datos recopilados mediante las herramientas ya ejecutadas a la poblacion
de estudio. Finalmente, en el Capitulo 5 se detallan las estrategias de marketing digital
para la marca motivo de estudio — MarketVision - con base a los hallazgos y revision
tedrica investigados a lo largo del presente estudio, con conclusiones y

recomendaciones pertinentes al contexto.



CAPITULO 1: PROBLEMATICA

1.1. Antecedentes

El mercado de servicios publicitarios en Latinoamérica se encuentra en auge, lo cual
es respaldado por distintos estudios de tendencia a nivel regional, por ejemplo, con
base en datos procesados por IPG Mediabrands, el 2025 esta proyectado como un afio
de desarrollo y evolucion para la industria de publicidad en Latinoamérica; esta
declaracion se respalda por las proyecciones de crecimiento de ingresos de hasta un
11.1%, consolidando consecutivamente otro afio avanzando a doble digito (Rojas,

2025).

El mercado de publicidad en América Latina experimentd un periodo de ganancias
durante 2024, con informes que indican un crecimiento del 12%, superando la media
global, situada en el 10.3%. Adicionalmente, la region latinoamericana se posicionod
en segundo lugar entre las regiones con mayor crecimiento, unicamente por detras de

Norteamérica (Rojas, 2025).

Las cifras beneficiosas lograron que exista un impulso sostenido, en especial en
mercados clave como Brasil, que creci6 un 14%, seguido de México (11.3%) y
Uruguay (11.1%). En el caso de Argentina, y a causa de un aumento extraordinario
registrado por causa del descontrol en su inflacion, lleg6 a una cifra del 260.8%, no
obstante, con el ajuste inflacionario llevandolo a niveles moderados, se proyecta una

desaceleracion significativa para ese pais durante el 2025 (Rojas, 2025).

A nivel local, Ecuador, siendo parte central de Sudamérica, se ha convertido en un
engranaje esencial en el esquema cultural, socioecondmico y ambiental de América
Latina. No obstante, su extension geografica limitada, la nacion ecuatoriana representa
un microsistema de la diversidad regional, desde sus nevados que conforman parte de
la columna vertebral de los Andes, la biodiversidad de su Amazonia, hasta las islas

Galapagos, patrimonio natural de la humanidad (We Are Social, 2024).

Esta diversidad es evidente también dentro del ecosistema digital, tal como lo revelan
datos del reporte Global Digital Report 2024 de Meltwater y We Are Social, y que, en
conjuncién con el informe presentado por la Agencia de Marketing Digital (AMD),
destacan las principales estadisticas de marketing digital a nivel global, regional y local

(We Are Social, 2024).



A nivel global, existen tendencias y consideraciones claras que tienen efecto sobre la
mayoria de naciones, no obstante, existen comportamientos de consumo que cambian
y que representan un agente diferenciador entre mercados (We Are Social, 2024). A

pesar de esto, las acciones predominantes a nivel mundial son las siguientes:

e El uso de redes sociales alcanz6 una cifra sin precedente.

e Incremento el tiempo dedicado a la conexion en linea

e Existi6 un cambio en las preferencias de redes sociales favoritas
e La audiencia de television descendié considerablemente

e Han surgido perspectivas de atencion relacionadas a cuanto se gasta en

publicidad digital

Los datos estadisticos con relacion al uso de TikTok presentan un incremento

sustancial (We Are Social, 2024)

Acorde a datos de We Are Social (2024), la red social de mayor uso a nivel mundial
durante 2024 fue Instagram, tomando el primer lugar previamente adquirido por
WhatsApp, siendo empleada por el 16,5% de usuarios de entre 16 y 64 afios, con
WhatsApp relegada a un 16,1% en el segundo puesto.

Adicionalmente, se ha determinado que la publicidad digital ha experimentado un
incremento en la inversion de hasta un 10%, alcanzando una cifra aproximada de USD
720 mil millones destinados en anuncios digitales durante 2023. En congruencia con
esos datos, la inversion en anuncios sociales crecid un 9,3%, estableciéndose en USD
207 mil millones; finalmente, la inversiéon en marketing de influencers increment6 un

17% (We Are Social, 2024).

A nivel local, las estadisticas presentaron un crecimiento moderado del 2% durante
2024 en el mercado de publicidad en Ecuador, con ingresos relacionados a la
publicidad digital que se mantienen en ascenso, siendo un 36% del presupuesto total
de anunciantes, bajo un pronostico de ascenso del 15,6% en medios digitales

(AdLatina, 2024).

Segin IPG Mediabrands, en su informe se presenta que Ecuador alcanz6 un PIB de
120 mil millones de USD durante el afio 2023, situdndolo en el puesto 56 a nivel
mundial en la clasificacién de PIB, con una poblacion que llego6 a los 18 millones de

habitantes durante el mismo periodo. Aunado a esto y considerando estas métricas

4



demograficas y econdmicas, el ingreso por publicidad en el pais alcanzé los 481

millones de USD (AdLatina, 2024).

La publicidad digital genero ingresos que significaron el 32% del presupuesto total
publicitario empleado durante 2023, con un incremento sustancial en comparacion
hace una década, cuando creci6 unicamente el 5% en el 2015. Siguiendo la tendencia
comparativa con diferencia de una década (2025-2015), los ingresos por television
significaron el 43% del total del presupuesto en publicidad durante 2023, siendo un

descenso en comparacion al 58% del 2015 (We Are Social, 2024).

El share de los medios impresos en los presupuestos se redujo al 6% en 2023 respecto
al 17% en 2015. La radio y la publicidad OOH (Out-of-Home) representaron el 4% y
el 15% de los presupuestos, respectivamente, en 2023. El crecimiento considerable en
mercados como la publicidad digital tanto en video como en redes expone un cambio
dirigido a plataformas que son mas centradas e interactivas a la experiencia del
consumidor ecuatoriano, siendo un fenomeno que acude a las nuevas preferencias del
usuario, destacando una marcada tendencia hacia estrategias publicitarias digitalizadas

(AdLatina, 2024).

El Sector Publico y el Gobierno representan la industria vertical de mayor tamafio en
Ecuador en funcion de sus ingresos por publicidad, generando USD 59 millones,
seguido por el sector minorista en el segundo lugar, produciendo USD 56 millones; en
tercer puesto se encuentra el sector farmacéutico, el cual genera ingresos de hasta USD
53 millones. Finalmente, los anunciantes principales en Ecuador incluyen a Conecel,

Genomma Lab y Otecel (AdLatina, 2024).

Los ingresos en publicidad total en Ecuador durante el afio 2023 alcanzaron los 481
millones de USD, con un crecimiento interanual reflejado del 2,7%, situando al pais
en el puesto 59 entre los mayores mercados publicitarios a nivel global. Con un
contexto econémico caracterizado por un PIB que incrementa nominalmente hasta el
3,1%, y un crecimiento real del mismo rubro de hasta el 2,3% y un incremento del IPC
del 2,2%, el consumo a nivel familiar incremento6 en 1,4%, aunado al crecimiento de

la inversion publica, con un 3,7% (We Are Social, 2024).

Los duefios de medios digitales alcanzaron ingresos por publicidad de 153 millones de

USD, experimentando desde 2022 un incremento del 14,9%, mientras que la



publicidad digital representd el 32% del presupuesto total de anunciantes durante el

ano 2023 (AdLatina, 2024).

Los medio tradicionales dentro del entorno del mercado publicitario del Ecuador
presentan una solida presencia, con un dominio del 68% de participacion de mercado
durante el 2023; no obstante, se visualiza una tendencia mixta en los ingresos
publicitarios ya que, mientras en video digital y las redes sociales se manifiesta un
incremento significativo en el uso de la publicidad, con incrementos del 7,4% y 24,6%
respectivamente, los medios impresos afrontan desafios importantes, al caer un 37,2%
en el ranking de ingresos publicitarios, siendo un declive drastico para los periodicos

(AdLatina, 2024).

Como se reviso previamente, el crecimiento publicitario del 2% en Ecuador, aunado a
la representacion del 36% del presupuesto total de anunciantes y un crecimiento del
15,6% en medios digitales, se presentd un contraste en cuanto a la disminucion de
participacion de medios tradicionales, continuando con un descenso interanual del
3,9%, reflejandose un cambio hacia la digitalizacion y en los patrones de gastos en
publicidad, con un liderazgo de la publicidad movil y un decrecimiento en la optativa

de medios tradicionales como el periddico o la television (AdLatina, 2024).

Las proyecciones revelan un crecimiento anual compuesto del 3,5% hasta 2028 en
Ecuador en referencia a ingresos totales por publicidad, con una participacién
incrementada de los medios digitales, esperandose un 46% del presupuesto total de
publicidad, con un cambio de importancia en la dindmica del mercado (AdLatina,

2024).

1.2. Problema de Investigacion:

En Ecuador es esencial entender la evolucion y el panorama del marketing digital,
gracias a revisiones historicas y estadisticas, como los datos provistos por We Are
Social (2024), que, en conjuncidn con otros organismos, presentan data de relevancia,

presentada en esta seccion.

A 1nicios del afio 2024, los usuarios de internet en Ecuador ascendieron a 15,29
millones, existiendo una penetracion de mercado del 83,6%. La conectividad alta

destaca la relevancia del marketing digital en el pais, siendo una herramienta util para



expandir su audiencia en linea de manera significativa (Simbolo Agencia Digital,

2024).

Ecuador alcanzé durante el primer trimestre del 2024 los 12,66 millones de usuarios
en redes sociales, siendo este monto el 69,2% de la poblacién ecuatoriana. Esta
informacion revela la importancia de las redes sociales como instrumentos esenciales
para aplicar herramientas de marketing digital; el uso y aprovechamiento de estas
plataformas es vital para el marketing y sus campafias, dado que da acceso a una

interaccion directa con una extensa base de usuarios (We Are Social, 2024).

Durante el inicio del 2024, en Ecuador se alcanzaron los 17,56 millones de conexiones
moviles activas en Ecuador, lo que representa el 96% del total poblacional,
demostrando un predominante empleo de dispositivos moviles, por lo que resulta
imprescindible el empleo de estrategias de marketing digital para alcanzar el éxito

empresarial (Simbolo Agencia Digital, 2024).

Es importante identificar el impacto y relevancia del marketing digital en Ecuador
como una estrategia de crecimiento de las industrias locales, considerando las
estadisticas y caracteristicas sociodemograficas de los usuarios. Segiin datos provistos
por We Are Social (2024), la poblacion total del Ecuador es de 18,28 millones de
habitantes, de los cuales el 64,9% habita en ciudades urbanizadas, facilitindose el
acceso a tecnologias digitales, contribuyendo de manera significativa del marketing
digital en territorio nacional. Esta descripcion general es respaldada por los siguientes
datos:

e Fltotal de usuarios de internet en Ecuador es de 15,29 millones
e El porcentaje total de la poblacion ecuatoriana que usa internet es de 83,6%

e Fl crecimiento interanual del nimero de usuarios de internet a nivel nacional

es de 3,9%, es decir, incrementa un promedio de 571 mil usuarios anuales

El1 99,3% de usuarios de redes sociales tiene acceso a ellas mediante servicios moviles

(Simbolo Agencia Digital, 2024)

Acorde al analisis de Kepios (2024), en Ecuador incrementaron los usuarios de

internet, alcanzando un crecimiento interanual del 3,9% en el 2024, afiadiendo 571 mil



nuevos usuarios al mercado, y que representa un total de 15,29 millones de

ecuatorianos que usan internet.

Kepios (2024) indica que las estadisticas presentadas son importantes para el disefio
de estrategias de eficacia de marketing digital en el pais, considerando el incremento
de velocidades de conexion, asi como el crecimiento de usuarios con acceso a internet
y a redes sociales, los cuales representan un 69,2% de la poblacion ecuatoriana,
ascendiendo a 12,66 millones de ecuatorianos; es importante para las empresas locales
considerar esta data, de manera que se maximice la efectividad de sus campanas,

alcanzando su maximo potencial.

En cuanto a la concentracion demografica de usuarios, el 44% de los usuarios digitales
se concentran en las ciudades de Guayaquil y Quito. Por otra parte, considerando el
incremento poblacional del Ecuador en un 1% durante el 2024 (es decir, un incremento
de 188 mil personas), se evidencia que el 50,1% y el 49,9% de la poblacion ecuatoriana

es femenina y masculina, respectivamente (Simbolo Agencia Digital, 2024).

En cuanto a las edades, la edad poblacional promedio en el pais es de 28,5 afios, con
una distribucion por grupos de edad presentada a continuacion:

e Entre 0 y 4 afos: 8,1%

Entre 5 y 12 afios: 13,5%
e Entre 13 y 17 afios: 8,7%
e Entre 18 y 24 afios: 12,0%
e Entre 25 y 34 afios: 16,7%
e Entre 35 y 44 afios: 14,1%
e Entre 45 y 54 afos: 10,8%
e Entre 55 y 64 afos: 7,9%

e De 65 afios o mas: 8,2% (Simbolo Agencia Digital, 2024)



En cuanto a la descripcion general del mercado, se tomd como referencia — con base a los hallazgos de las métricas coyunturales de marketing

digital del Ecuador revisadas previamente — a la red social Instagram como base para el sondeo de las agencias de publicidad ecuatorianas con

mayor presencia en el mercado, detallando su ciudad de origen, estrategia de marketing digital, métricas de publicaciones y seguidores/seguidos,

en comparacion al desempefio de la empresa motivo de estudio, MarketVision.

Tabla 1. Principales empresas competidoras del sector publicitario en Ecuador

Empresa Ciudad Tipo de contenido Publicaciones Seguidores Seguidos Pagina web

Top Media Quito Promocional e informativo 102 8174 130 -—-—---

Senal X Cuenca Promocional e informativo 914 6047 182 www.senalx.com
Metropubli Guayaquil Promocional e informativo 1387 4275 341 -

Zazacorp Guayaquil Experiencia del cliente e informativo 866 3296 709 www.abcsellos.com.ec
Grupo Ecualink Guayaquil Promocional 137 2081 2 www.grupoecualink.com
ABC Sellos Quito Promocional 1468 1208 1496 www.zazacorp.com.ec
XE Publicidad Guayaquil Experiencia del cliente y promocional 447 1117 4484 www.trendcreativa.com
Synergia MKT Digital Quito Promocional e informativo 107 981 190 -------

Big Vision Guayaquil Promocional 209 588 107 www.bigvision.com.ec
Serendipia Guayaquil Informativa 114 470 131 www.serendipia.ec
MarketVision Guayaquil Promocional 59 114 6 www.marketvisionec.com

Fuente: Desarrollado por el autor, search engine en buscador Google e Instagram (2025)


http://www.senalx.com/
http://www.abcsellos.com.ec/
http://www.grupoecualink.com/
http://www.zazacorp.com.ec/
http://www.trendcreativa.com/
http://www.bigvision.com.ec/
http://www.serendipia.ec/
http://www.marketvisionec.com/

Como se puede visualizar en la tabla anterior, la empresa de publicidad MarketVision,
se encuentra posicionada en ultimo lugar a nivel seguidores — tomandolo como métrica
inicial de referencia — en el espectro de marketing digital en comparacion a sus
competidores. Considerando esta problematica, la empresa necesita aplicar estrategias

consistentes y eficaces que mejoren la participacion de mercado de MarketVision.

La empresa ecuatoriana, con sede en Guayaquil, se especializa en brindar soluciones
integrales y eficaces en servicios de personalizacién publicitaria y branding, con
herramientas como la sefializacioén corporativa, rotulacion, letreros luminosos, vinilos

decorativos, entre otros productos.

Entre las ventajas competitivas de la empresa, se encuentra su enfoque estratégico en
el mercado corporativo, complementado por su innovacién a nivel local en
herramientas de servicio como corte laser, impresion, publicidad exterior e interior,
con la combinacién de tecnologia de vanguardia y creatividad, que le han servido para

transformar marcas y espacios (MarketVision, 2025).

La empresa MarketVision se encuentra en la necesidad de alcanzar su mision de
impulsar el reconocimiento y la visibilidad de las marcas cliente que requieren
personalizacion publicitaria, en especial en la transformacion de espacios de indole
comercial o vehicular, con productos de calidad en cuanto a estética y durabilidad,

fortaleciendo su posicionamiento de mercado.

Para el alcance de este objetivo, MarketVision debe encontrarse a la vanguardia con
las estrategias de marketing digital, adaptandose al crecimiento de participacion de
usuarios digitales a nivel local y mundial, siguiendo una tendencia que es parte de un

modelo exitoso dentro del ambito de globalizacidon comercial y digitalizacion.

El logro de expansion local y regional necesita ser congruente a las acciones
administrativas y de marketing de la empresa, no obstante, desde su fundacion en el
afio 2021, no ha presentado un crecimiento comercial sostenido. Durante los tltimos 3
afios ha existido un crecimiento interanual promedio de 1%, con poca presencia en el
mercado en comparacidn a sus competidores, posicionandose muy por debajo de las

empresas con mayor presencia digital, tal como se visualiz6 en la Tabla 1.
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1.3. Justificacion

El estudio desarrollado en el presente documento, titulado “Estrategias de marketing
digital para servicios publicitarios en la ciudad de Guayaquil: Caso MarketVision”, es
relevante en el entorno actual, considerando la importancia de la globalizacion
comercial, el comercio y el marketing digital como parte de una era que avanza sin
precedentes hacia el incremento de usuarios en linea y como su comportamiento de

consumo se adapta a los canales de comunicacion en tendencia.

En el ambito académico, el proyecto es una herramienta de importancia para el
desarrollo de nuevos conocimientos de marketing contextualizados a la digitalizacion,
con énfasis en las estrategias, diferenciacion y reconocimiento de marca dentro de la
industria de servicios publicitarios; el analisis desarrollado en el presente proyecto dara
acceso al facil entendimiento de estrategias eficaces y una soélida cultura
organizacional, dirigido a estudiantes y académicos de la misma rama de
conocimiento, de modo que sirva como un instrumento base para futuras

investigaciones que mejoren la competitividad en un mercado publicitario ya saturado.

Socialmente, el proyecto propuesto incentiva el desarrollo de estrategias y practicas
exitosas dentro de la gestion empresarial, con un impulso al crecimiento constante de
las empresas, fomentando la creaciéon de empleos y fortaleciendo el entorno de

mercado publicitario a nivel nacional.

Finalmente, desde la perspectiva empresarial, y aunado a tener a MarketVision como
principal beneficiario de las estrategias a desarrollar, el estudio expone resultados que
son herramientas fehacientes para toda entidad del sector publicitario ecuatoriano, de
manera que aporta a la competitividad y adaptacion en el mercado de empresas de la
misma industria. La atraccion de clientes potenciales, la optimizacion de procesos
internos y el incentivo de una cultura organizacional de excelencia se encuentran entre
los beneficios mas destacables a los que el sector empresarial tendrd acceso mediante

el desarrollo del presente documento.

1.4. Objetivos
1.4.1. General
Analizar las estrategias de marketing digital para servicios publicitarios de la empresa

MarketVision en la ciudad de Guayaquil, periodo 2024-2025
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1.4.2. Especificos

1. Describir las principales perspectivas teoricas relacionadas al marketing y el
marketing digital, asi como otras investigaciones desarrolladas para el mismo
mercado que aporten al crecimiento del negocio.

2. Disenar la metodologia de investigacion que permita llevar a cabo el estudio de
las principales estrategias de marketing digital necesarias para aportar al
crecimiento de MarketVision y los servicios publicitarios que ofrece.

3. Analizar los resultados de la investigacion exploratoria y concluyente descriptiva
que se ejecute para la identificacion de las principales estrategias de marketing
digital necesarias para el crecimiento de MarketVision y los servicios

publicitarios que ofrece en la ciudad de Guayaquil.

1.5. Resultados esperados

Entre los resultados esperados para el presente estudio, destaca el disefiar estrategias
de marketing digital para servicios publicitarios de la empresa MarketVision que

mejoren su crecimiento comercial y posicionamiento de mercado.

El identificar la problematica de estudio es esencial para analizar estadisticamente la
industria publicitaria y el mercado de marketing digital a nivel mundial, regional y
local, por lo que se espera que esta informacion sea eficaz para determinar el estado

del sector motivo de estudio.

El alcance de este objetivo va ligado a la expansion de conocimiento tedrico de
marketing digital, el cual servird como una plataforma y herramienta importante para
futuras investigaciones. Aunado a esto, se espera que la metodologia de investigacion
disenada sea eficaz para recopilar datos de primera fuente que permitan discernir de

mejor manera el comportamiento del consumidor objetivo de MarketVision.

Adicional a esto, el andlisis de los resultados de la investigacion permitira establecer
conclusiones medibles y verificables que permitan enmarcar las acciones necesarias
para desarrollar estrategias de mejora. Finalmente, el desarrollo de estrategias de
marketing digital disefiadas seran una herramienta de la cual se espera un nivel de éxito
que mejore el alcance, posicionamiento y penetracion de mercado de la empresa

MarketVision en la ciudad de Guayaquil.
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CAPITULO 2: FUNDAMENTACION TEORICA
2.1. MARCO TEORICO
2.1.1. Marketing

Acorde a Barrios, Diaz y Rojas (2020), el marketing es el proceso de hacer llegar los
bienes, servicios o ideas adecuados a las personas adecuadas, en el lugar, momento y
precio idoneos, utilizando las técnicas de promocidén pertinentes y empleando al
personal ideal para brindar el servicio al cliente asociado con dichos bienes, servicios

o ideas, relacionandose este concepto como la base de toda estrategia de marketing.

Calero, Vilchez y Zambrano (2020) indican que el marketing consiste en descubrir las
necesidades y deseos de los compradores potenciales, ya sean estos organizaciones o
consumidores, y luego proporcionar bienes y servicios que satisfagan o superen las

expectativas de esos compradores.

Segun Chunque (2021), el marketing se trata de crear intercambios, los cuales tienen
lugar cuando dos partes se dan algo de valor mutuamente para satisfacer sus
respectivas necesidades o deseos, de manera que, en un intercambio tipico, un

consumidor intercambia dinero por un bien o servicio.
2.1.2. Evolucion del marketing

Carrasco (2020) manifiesta que el marketing ha recorrido un largo camino desde sus
inicios, pero su concepto basico se mantiene, el cual es promocionar los productos o
servicios de una empresa. En el siglo pasado, los profesionales del marketing
dependian en gran medida de campafas impersonales y amplias, como anuncios
impresos, comerciales de television y vallas publicitarias, no obstante, el contexto
actual determina que el marketing consiste en construir relaciones auténticas, ganarse

la confianza del cliente y dirigirse a un publico nicho.

Segun Garcia (2010), la historia del marketing inicia con la Revolucion Industrial,
entre las décadas de 1860 y 1920, siendo un periodo de cambios sin precedentes en la

forma de producir bienes.

Con la llegada de las nuevas tecnologias, la produccion en masa se hizo posible por

primera vez y las fabricas pudieron generar mayores cantidades de bienes con una
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eficiencia sin precedentes; de esta manera, tal tecnologia tuvo un gran impacto en el
marketing, ya que las empresas podian llegar a un publico mucho mas amplio,
haciendo que la producciéon en masa de bienes también redujera los precios,
haciéndolos més asequibles para los consumidores, y sentando las bases de las técnicas

modernas de marketing de masas (Garcia, 2010).

Cruz (1990) acota que seguido a esto la era de las ventas, surgida entre las décadas de
1920 a 1940, fue una época en la que cada vez mas empresas competian por los
clientes; el panorama competitivo habia comenzado a evolucionar y las nuevas

empresas intentaban arrebatar cuota de mercado a las empresas consolidadas.

El objetivo principal durante la era de las ventas era vender el mayor nimero de
unidades posible. En la mayoria de los casos, ni la experiencia del cliente ni la calidad
del producto o servicio eran prioritarias; las empresas utilizaban promociones de ventas
atractivas, anuncios de radio y ventas puerta a puerta para incentivar la compra de los

clientes (Posada, 2025).

Finalmente, la era del marketing inici6 en la década de 1990 y sigue siendo una parte
predominante del ecosistema del marketing. Esta era se centra en comprender las
necesidades de los clientes objetivo y, después, personalizar eficazmente las
actividades de marketing para satisfacerlas, identificando que es mas efectivo centrarse
en la calidad que en la cantidad en lo que respecta a la base de clientes, comprendiendo

las necesidades especificas de los clientes objetivo (Posada, 2025).
2.1.3. Planificacion estratégica de marketing

Freire, Rivera y Ordofiez (2020) manifiesta que las investigaciones sobre la eficacia de
la planificacion de marketing han demostrado que esta puede contribuir
significativamente al éxito comercial. Los principales efectos dentro de las
organizaciones son:

e Identificacion sistemdtica de oportunidades y amenazas emergentes

e Preparacion para afrontar el cambio

e Especificacion de una ventaja competitiva sostenible

e Mejora de la comunicacion entre ejecutivos

e Reduccion de conflictos entre personas y departamentos

e Participacion de todos los niveles de gestion en el proceso de planificacion
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e Asignacion mas adecuada de recursos escasos
e (Coherencia del enfoque en toda la organizacion

e Orientacion mas centrada en el mercado en toda la organizacion.

Razzag (2013) comenta que un plan estratégico de marketing se centra principalmente
en la ventaja competitiva, es decir, en establecerla, desarrollarla, defenderla y
mantenerla, teniendo en cuenta la posicion competitiva actual de la organizacion, su

objetivo futuro, sus capacidades y el entorno competitivo al que se enfrenta.

Moncayo, Salazar y Carrillo (2020) indican que la planificacién estratégica de
marketing incluye los diversos procesos y técnicas disponibles que ayudan a
comprender las tendencias externas y las formas tradicionales de la organizacion de
responder a ellas; aunado a esto, existe una relacion directa entre el éxito
organizacional y las estrategias de marketing que se ajustan a lo que académicos
previos han acordado que constituye la calidad de la estrategia, siendo esta

independiente de variables como el tamano, el sector, las condiciones del mercado, etc.
2.1.4. Marketing digital

El marketing digital — también conocido como marketing basado en datos — es un
término general que abarca la comercializacién de productos o servicios mediante
tecnologias digitales, principalmente en internet, pero que también incluye teléfonos

moviles, publicidad grafica y cualquier otro medio digital (Cepeda & Gomez, 2021).

Selman (2017) comenta que, a medida que las plataformas digitales se incorporan cada
vez mas a los planes de marketing y a la vida cotidiana, y que las personas utilizan
dispositivos digitales en lugar de visitar tiendas fisicas, las campafias de marketing

digital se estan volviendo mas frecuentes y eficientes.

Nuiiez y Miranda (2020) anaden que las técnicas de marketing digital incluyen:
e Optimizacion de motores de busqueda (SEO)
e Marketing de motores de busqueda (SEM)
e Marketing de contenidos
e Marketing de influencers

e Automatizacion de contenidos
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e Marketing de campaias

e Marketing basado en datos

e Marketing de comercio electronico

e Marketing en redes sociales

e Optimizacion de redes sociales

e Marketing directo por correo electronico

e Publicidad grafica
2.1.5. Estrategias de marketing digital

Lozano, Toro y Calderon (2021) expresan que, entre las principales estrategias de
marketing digital, destaca el marketing de contenidos, el cual consiste en crear y
compartir material online de valor para atraer y fidelizar a los compradores. Ademas,
se centra en informar, educar y entretener, en oposicion a inicamente vender de forma

directa.

El objetivo de esta estrategia es ofrecer soluciones a la audiencia para captar su
atencion y fidelizarla, presentando contenido que comprende desde articulos y
publicaciones de blog, ebooks y guias, webinars y videos, podcasts, infografias,

cuestionarios y encuestas, asi como boletines informativos por correo electronico

Otra estrategia de importancia es la optimizacion para motores de busqueda (SEO),
enfocado en el contenido y los sitios web online para posicionarse mejor en motores
de busqueda como Google y Bing, aportando a encontrar el sitio web con mayor
facilidad, obteniendo visitantes gratuitos al website a través de las busquedas, sin tener
que pagar; de esta manera, la visibilidad en los primeros resultados de busqueda es

vital para generar mas clientes potenciales y ventas (Ordonez & Aguayza, 2024).

Carrasco (2020) situa al marketing en buscadores (SEM) como la publicidad pagada
en motores de busqueda, sitios web y redes de contenido, siendo Google Ads, la
plataforma mas popular, donde las empresas pujan por palabras clave. Entre los
beneficios principales de esta estrategia se incluye la visibilidad instantanea, aumento
del trafico web, y el monitorea de los clics y las tasas de conversion con precision para

calcular el retorno de la inversion, maximizando el ROL.
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Finalmente, el marketing en redes sociales consiste en promocionar en redes sociales
populares como Facebook, Instagram, X, TikTok, YouTube, etc. Ordoéfiez y Aguayza
(2024) indica que esta estrategia aporta a:

e Visibilizar campana de marketing o empresa

e Ayudar a que las personas perciban la marca de forma positiva

e Atraer a compradores potenciales

e Impulsar las ventas

e Alcanzar a grandes comunidades de forma gratuita

e Chatear y compartir contenido para construir relaciones

e Fomentar las recomendaciones de boca en boca

e Demostrar experiencia con publicaciones valiosas

e Obtener retroalimentacion rapidamente para mejorar

e Dirigir los mensajes utilizando los datos de los usuarios

e Fomentar la fidelidad de los seguidores
2.1.6. Social media

El impacto de las redes sociales, de Rachmad (2024) profundiza en los efectos de las
redes sociales en el comportamiento individual, las normas sociales y las dinamicas
culturales, de manera que las formas en que las plataformas de redes sociales no solo
distribuyen informacién, sino que también moldean las interacciones humanas,

influyen en la opinion publica y alteran las préacticas de comunicacion tradicionales.

Esta teoria surge del reconocimiento de que las redes sociales no son simplemente un
conjunto de plataformas digitales para la interaccion social, sino una fuerza cultural
transformadora que ha redefinido como se crea, se comparte y se consume la
informacion. La ubicuidad de las redes sociales ha provocado cambios significativos
en todos los ambitos, desde como las personas se perciben a si mismas y a los demas

hasta como se movilizan los movimientos y como operan las empresas (Zamora, 2024).

Zamora (2024) también subraya la importancia de que las pequefias y medianas
empresas (PYMEs) identifiquen el canal digital mas adecuado para su estrategia de
marketing, ya que cada plataforma ofrece diferentes oportunidades para conectar con

su publico objetivo. Por ejemplo, Instagram es ideal para contenido visual y
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emocional, mientras que LinkedIn se orienta a audiencias profesionales y negocios
B2B. Seleccionar el canal correcto permite optimizar recursos, mejorar la interaccion
con los clientes y aumentar la visibilidad de la marca, lo que se traduce en un mayor

retorno de inversion.

Finalmente, el impacto de las redes sociales puede comprenderse a través de varias
dimensiones clave: psicologica, sociologica y econdmica:
e Psicoldgicamente, las redes sociales afectan la autoestima, la capacidad de
atencion y los niveles de estrés de los usuarios.
e Sociologicamente, influyen en las normas sociales, el activismo politico y las
tendencias culturales.
e Economicamente, las plataformas de redes sociales han transformado las
estrategias de marketing, el comportamiento del consumidor y los modelos de

negocio (Ledn, Vera, & Bastidas, 2017).
2.1.7. Community management

La gestion de comunidades es el enfoque estratégico para fomentar e interactuar con
la comunidad online de una marca a través de canales sociales y digitales, de manera
que implica construir relaciones, fomentar el debate y brindar apoyo para cultivar una

audiencia fiel y comprometida (Selman, 2017).

Esta gestion incluye la escucha activa de los miembros de la comunidad, responder a
sus consultas y comentarios y fomentar un sentido de pertenencia e intereses
compartidos. Cahui y Fernadez (2022) sefialan que los community managers son la
voz de la marca, representando sus valores y personalidad, a la vez que mantienen

interacciones significativas e impulsan la participacion.

Al fomentar una comunidad online dindmica y solidaria, los community managers
pueden fortalecer las relaciones con los clientes, fomentar la promocion de la marca e
impulsar el crecimiento del negocio mediante el boca a boca y la fidelizacion de

clientes (Collantes, 2013).
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2.1.8. Indicadores de marketing digital

Segun una revision bibliografica realizada a los estudios desarrollados por Ladino
(2022), Fierro, Arbeldez y Gavilanez (2017) y Giroto y Formentini (2017), los

principales indicadores de marketing digital son los siguientes:

Coste por lead: Esta métrica muestra el coste individual de cada lead obtenido. De esta
forma, es posible comprender cuanto dinero se destina del presupuesto para conseguir
un nuevo contacto, con el objetivo de evaluar si la inversion es compatible con el

esfuerzo realizado para conseguir el lead.

Coste por conversion: este indicador sirve para determinar cudnto se ha invertido en
convertir leads en clientes, siendo una métrica crucial, ya que ayuda a medir la calidad
de las estrategias de medios en la fase intermedia del embudo de conversion, de modo

que, cuanto mayor sea la conversion, mejor.

Indice de Posicionamiento Neto (NPS): este indicador se establece para conocer el
nivel de satisfaccion del cliente con la empresa, identificando cual es la probabilidad

de que el cliente recomiende el producto o servicio a un amigo

Trafico mensual del sitio web: esta métrica muestra el volumen de trafico mensual del
sitio web, la cual se puede hallar en Google Analytics, incluyendo detalles como
visitantes en paginas, visitantes en categorias de productos, visitantes por filtros de

precio y visitantes en el blog.

Visitas por canal: el trafico define las estrategias de inbound marketing, con el objetivo
de atraer a los consumidores, mostrando a través de qué canales se generd este trafico;
de esta manera, es posible saber si los visitantes llegaron a través de redes sociales,

busqueda organica o Google Ads.

Tiempo promedio en la pagina: el tiempo promedio en la pagina es uno de los factores
de posicionamiento que tienen en cuenta los algoritmos de Google. Si los usuarios
pasan poco tiempo en una pagina, Google puede detectar si no ofrece toda la

informacion que buscan.

Tasa de conversion de las llamadas a la accidn: el uso de llamadas a la accion suele

generar conversiones al comprar un articulo, descargar contenido o acceder a una
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pagina; los indicadores relacionados con esta actividad miden la tasa de conversiones

obtenidas a través de esta tasa de conversion.

Tréfico procedente de busquedas organicas: permite visualizar el volumen de accesos
al sitio web desde una busqueda habitual en Google. Esta fuente de trafico es gratuita

y se obtiene tras una buena adaptacion a los parametros SEO que requiere Google.
2.1.9. Analisis de datos y reportes de métricas en la toma de decisiones

El andlisis de datos en marketing digital es esencial para medir el rendimiento de las
estrategias y optimizar los resultados. Al basarse en datos concretos en lugar de
suposiciones, las empresas pueden tomar decisiones informadas que mejoran la
efectividad de sus campafas. Este enfoque permite evaluar aspectos como el alcance
de las campaiias, la tasa de conversion y el retorno de inversion (ROI), facilitando

ajustes estratégicos para maximizar los resultados (Gonzalez, 2023)

El uso de herramientas especializadas como Google Analytics y Power BI, permite a
las empresas visualizar y analizar grandes volumenes de datos de forma clara y en
tiempo real. Estas plataformas ayudan a identificar patrones de comportamiento, medir
indicadores clave de rendimiento como la tasa de conversion o el costo por adquisicion
(CPA), y crear dashboards personalizados para tomar decisiones agiles y

fundamentadas.

Por su lado, los reportes de métricas son fundamentales en el marketing digital porque
permiten recopilar, sintetizar y presentar los datos relevantes para los equipos de
trabajo y directivos. Carbd (2024) enfatiza que la medicidn precisa es un pilar
fundamental en el marketing digital, ya que permite a las empresas evaluar el
rendimiento de sus estrategias y tomar decisiones informadas. La medicion y el analisis
de los indicadores clave son esenciales para determinar qué acciones estan
funcionando y cudles requieren ajustes. Ademas, la implementacion de sistemas de
medicion avanzados facilita la adaptacion rapida a los cambios en los algoritmos de
busqueda, asegurando que las empresas mantengan su competitividad en el entorno
digital. Este enfoque basado en datos s6lidos permite una asignacién mas eficiente de

recursos y una optimizacion continua de las campanas de marketing digital.
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2.1.10. Comportamiento del consumidor digital

El Modelo de Aprendizaje del Comportamiento del Consumidor postula que las
decisiones de compra estan impulsadas por el deseo de satisfacer necesidades bésicas,
tales como alimentacion, vivienda, ropa, seguido de las necesidades aprendidas a partir
de la experiencia. Las necesidades basicas como la alimentacién y la vivienda se
encuentran en la base de la piramide de Maslow. A medida que se asciende, se
encuentran necesidades psicoldgicas aprendidas a partir de la experiencia, como la

autoestima y el logro (Prieto, 2023).

Por otra parte, Archila (2022) sefiala que el Modelo Psicoanalitico se basa en las teorias
del psicoanalisis de Sigmund Freud. Este modelo de comportamiento del consumidor
sugiere que los consumidores individuales estan impulsados por deseos conscientes y
subconscientes profundamente arraigados; segun esta teoria, los consumidores pueden
sentirse atraidos por determinados productos o marcas sin comprender plenamente el

motivo.

Finalmente, el Modelo Sociologico del Comportamiento del Consumidor explora
como los factores sociales y las influencias grupales influyen en las decisiones de
compra individuales. A diferencia de los modelos psicologicos que se centran en
motivaciones internas sutiles, el modelo socioldgico enfatiza el contexto social mas
amplio en el que se opera, donde la presion para conformarnos influye en las decisiones

como consumidores (Canon, 2025).
2.1.11. Tipos de clientes en el entorno digital

Segun Chunque (2021), Freire, Rivera y Ordofiez (2020), y Zamora (2024), los tipos

de clientes en el entorno digital son los siguientes:

Usuario de redes sociales: definido como una persona u organizacion que utiliza las
plataformas de redes sociales para compartir informacioén, solicitar

comentarios/opiniones y entablar conversaciones con su audiencia.

Cliente movil: definido como alguien que utiliza un dispositivo movil para acceder a
servicios como compras, banca y comunicacioén. Los clientes moéviles pueden usar
teléfonos inteligentes, tabletas y otros dispositivos portatiles; entre los tipos de clientes

moviles se encuentran:
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e Tribales: Fuertemente influenciados por otros y que influyen fuertemente en
ellos a través de las redes sociales.

e Personales: Usuarios expertos en dispositivos moviles que prefieren la
mensajeria directa a las redes sociales.

e Pragmaticos: Profesionales moviles que usan sus teléfonos principalmente para

mantenerse al dia con sus tareas laborales y personales.

Cliente web: se refiere a las personas que interactiian con empresas a través de canales
digitales, como sitios web o aplicaciones moviles, para realizar transacciones, buscar

informacion o proporcionar comentarios.

Clientes de correo electronico: los clientes de correo electrénico son aplicaciones web
o de escritorio que permiten administrar cuentas de mail de diferentes proveedores de

servicios de correo electronico.
2.1.12. Posicionamiento - teorias de posicionamiento
2.1.12.1. Teoria de posicionamiento

Dovel (1990) afirma que el posicionamiento del producto es tan central y critico que
deberia considerarse a nivel de importancia del establecimiento de mision empresarial,
por lo que se considera al posicionamiento como la esencia de un negocio y la columna

vertebral de un plan de negocios.
2.1.12.2. Teoria de comunicacion

Keller (2009) manifiesta que el posicionamiento del producto es la base de la estrategia
de marketing de las empresas, sefialando que el posicionamiento puede hacer una
verdadera contribucion como vehiculo conceptual a través del cual varios conceptos
de marketing, tales como segmentacion del mercado, diferenciacion del producto,
preferencia del consumidor, mercado objetivo, etc., podrian sincronizarse de manera

mas efectiva a nivel comunicativo.
2.1.12.3. Poder de percepcion

Crawford (1985) cree que el posicionamiento estd destinado a impulsar todo el
programa de marketing de la organizacion, siendo un ingrediente de la estrategia total,

no solo como una estrategia publicitaria, ya que producto, marca, precio, promocion y
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distribucion deben ser consistentes con la declaracion de posicionamiento y modificar

el poder de percepcion.
2.1.13. Posicionamiento digital

El posicionamiento en marketing digital es un proceso estratégico que define la percepcién
de una marca por parte de su publico objetivo, diferencidndola de la competencia. Implica
crear una identidad Unica y una propuesta de valor para establecer una presencia solida y
diferenciada en el panorama digital; es asi que consiste en determinar el lugar y la
percepcion deseados de la marca dentro de un mercado especifico, alineando su oferta

con las ideas, emociones y necesidades de los usuarios objetivo (Ladino, 2022).

El posicionamiento en marketing digital es esencial porque lo que una marca ofrece
solo en ocasiones corresponde y conecta con el publico al que se dirige. Ademas, estas
marcas pueden enfrentarse a muchos competidores que ofrecen productos o servicios
similares, lo que dificulta destacar; por lo tanto, estas marcas necesitan adaptar su
marketing para posicionarse de forma que destaque y defina la oferta como superior o

diferente de otras opciones (Lozano, Toro, & Calderon, 2021).

Chunque (2021) expresa que dedicar tiempo a desarrollar un posicionamiento
estratégico es beneficioso porque permite a la marca diferenciarse, especialmente en
sectores con ofertas muy similares y genéricas; ya sea que el factor de diferenciacion
en el posicionamiento sea el precio, el beneficio, la competencia u otra cosa, si el
vendedor puede aprovecharlo y evocarlo consistentemente, los usuarios lo tendran con

mayor facilidad en sus mentes, lo que propagara interacciones futuras.

2.2. MARCO REFERENCIAL

El estudio realizado por Nufiez y Miranda (2020) titulado El marketing digital como
un elemento de apoyo estratégico a las organizaciones presenta un andlisis del
marketing digital considerando el dinamismo entre organizaciones, haciendo énfasis
en la influencia y renovacion de teorias administrativas. Es por esto que tuvo como
objetivo analizar la incidencia del marketing digital, identificando el nivel de apoyo

estratégico empresarial, identificando teorias y conceptos correlacionados.

La metodologia utilizada por los autores fue descriptiva, de corte analitico y

considerando fuentes bibliograficas de mas de 60 expertos en el &mbito de marketing
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digital, administracién estratégica y otros departamentos administrativos de

vanguardia (Nuiiez & Miranda, 2020).

Los hallazgos de los autores presentaron nuevas formas de ejercer las estrategias
administrativas, influyendo en los distintos componentes organizacionales y con
incidencia directa en el apoyo estratégico indistintamente del sector, con la sugerencia
de mantener una mayor inversion en el marketing digital y procesos de manera
congruente con las capacidades de la organizacion y otros casos de éxito (Nufiez &

Miranda, 2020).

Por su parte Castilla, Carhuayo y McColm (2023) en su andlisis titulado Estrategias de
marketing de contenidos y su efecto en la percepcion de marca de emprendimientos
digitales, cimenté como objetivo el determinar la relacion entre el posicionamiento de
la marca de emprendimientos y el marketing de contenidos, considerando la revision
tedrica e importancia del componente social como disparador para el éxito de
productos digitales y mejora de los canales de comunicacion empresa-cliente (Castilla,

Carhuayo, & McColm, 2023).

A nivel metodologico, el estudio desarrollado por los autores tuvo un enfoque
cuantitativo, con un disefio no experimental, correlativo y transversal, indagando a una
muestra conformada por 50 clientes de distintas marcas, aplicando la encuesta como

herramienta de recoleccion de datos (Castilla, Carhuayo, & McColm, 2023).

Los resultados del estudio mostraron una correlacion significativa y clara entre el
posicionamiento de la marca y el marketing de contenidos de 0,864. Estos resultados
llevaron a los autores a concluir que, a pesar de los retos causados por la pandemia, las
marcas se han posicionado con éxito en el mercado virtual utilizando el marketing de

contenidos (Castilla, Carhuayo, & McColm, 2023).

Garizurieta et al. (2023) en su articulo titulado Importancia de Estrategias de Marketing
Digital en Redes Sociales para el Desarrollo Empresarial, hacen énfasis en como una
estrategia de marketing digital adecuada en redes sociales es imprescindible para lograr
este objetivo, profundizando a nivel investigativo la tematica de segmentacion del

mercado (Garizurieta, Galvan, Guzman, & Zapata, 2023).

Mediante un disefio de investigacion exploratorio, descriptivo y transversal, los autores

se enfocaron en identificar mediante estas herramientas de investigacion las
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acciones necesarias para la optimizacion de los recursos y la maximizacion del impacto

de los mensajes de marca (Garizurieta, Galvan, Guzman, & Zapata, 2023).

Los autores identificaron entre los resultados que la combinacion de una segmentacion
adecuada con la publicidad pagada conduce a resultados tangibles, como un notable
incremento en la tasa de interaccion y, lo mas importante, en la tasa de conversion de
usuarios. Esto significa no solo que mas personas ven el contenido, sino que también
interactiian y responden al llamado a la accion propuesto por la empresa (Garizurieta,

Galvan, Guzman, & Zapata, 2023).

Cahui y Fernandez (2022) en su analisis titulado Estrategias de marketing digital y su
incidencia en el crecimiento sostenible de la micro y pequena empresa: Analisis de
casos desarrolla una investigacion basada en la relevancia del empleo de medios
digitales, con el objetivo de impulsar la implementacion de herramientas digitales con
soluciones pertinentes dentro del &mbito de comercio electronico (Cahui & Fernandez,

2022).

Metodoldgicamente la investigacion fue cualitativa y descriptiva, en la cual los autores
revisaron fuentes bibliograficas de relevancia temporal, visitando 12 articulos de
revistas indexadas, 2 tesis de pregrado y 1 libro, aunado a la revision de informacion
referencial y data estadistica relacionada al marketing digital (Cahui & Ferndndez,

2022).

Entre los resultados de los autores observaron que, en la mayoria de los paises
analizados, son las grandes empresas las que mejor y mayor beneficio han obtenido
del marketing digital, por otro lado, las micro y pequefias empresas atin no han podido
aplicar eficientemente este tipo de herramientas digitales, debido al grado de
desconocimiento de estas y también por la escasez de su presupuesto (Cahui &

Fernandez, 2022).

Finalmente, el estudio titulado Estrategias de marketing en redes sociales: Influencia
en el comportamiento del consumidor, de los autores Pinto y Granja (2022), tuvo como
objetivo el andlisis de estrategias de marketing digital y social media que inciden en el
comportamiento de los usuarios y consumidores, profundizando en el estudio de

decisiones de compra y percepcion de marca (Pinto & Granja, 2022).
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La metodologia del estudio fue de corte transversal, exploratoria y descriptiva, con
énfasis en la revision bibliografica, en la que los autores pudieron identificar los
distintos sectores mayormente influenciados por el marketing digital, como por
ejemplo el sector hotelero, en el cual el social media se ha convertido en un instrumento
fundamental para el alcance de marketing internacionalmente, llegando a audiencias
globales y promocionando efectivamente los productos o servicios (Pinto & Granja,

2022).

Pinto y Granja (2022) hallaron entre sus resultados el hecho de que los consumidores
recurren con mayor frecuencia a las redes sociales como parte de su proceso de
investigacion previo a realizar compras, lo que destaca la necesidad de que las
empresas mantengan una presencia solida y atractiva en estas plataformas; de esta
manera, la creaciéon de contenido valioso en redes sociales emerge como un factor
determinante en la percepcion de una marca por parte de los consumidores,

contribuyendo a establecer relaciones solidas y duraderas (Pinto & Granja, 2022).
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CAPITULO 3: DISENO METODOLOGICO
3.1. Objetivos de la Investigacion:
3.1.1. Objetivo General

Examinar las estrategias de marketing digital para la categoria de servicios

publicitarios en la ciudad de Guayaquil.

3.1.2. Objetivos Especificos

e [Establecer las caracteristicas en relacion al perfil del consumidor de servicios
publicitarios en la ciudad de Guayaquil.

e Discernir las primordiales estrategias de marketing digital para la categoria de
servicios publicitarios en la ciudad de Guayaquil.

e Determinar los principales canales digitales para la promocion de la categoria

de servicios publicitarios en la ciudad de Guayaquil.

3.2. Tipo de Investigacion

Segtin Bosque y Rodriguez (2003), el disefio de investigacion proporciona el elemento
cohesivo en el proyecto de investigacion, adem'as de que se utiliza para estructurar la
investigacion y mostrar como todas las partes principales del proyecto trabajan juntas
para intentar abordar las preguntas centrales de la investigacion. Aunado a esto, el
disefio de investigacion proporciona los componentes y el plan para llevar a cabo el

estudio con éxito, siendo el eje central del protocolo de investigacion.

Los estudios de investigacion se disefian de una manera especifica para aumentar las
posibilidades de recopilar la informacidon necesaria para responder a una pregunta
especifica, de manera que la informacion recopilada durante la investigacion solo es
util si el disefio de investigacion es solido y se ajusta al protocolo de investigacion

(Avolio, 2015).

Bosque y Rodriguez (2003) exhortan a seguir los procedimientos y técnicas descritos
en el protocolo de investigacion, lo que aumentara la probabilidad de que los resultados
sean precisos y significativos para otros. Seguir el protocolo de investigacion y, por lo
tanto, el disefio del estudio también es importante porque los resultados pueden ser

reproducidos por otros investigadores, esto es, cuanto mas a menudo se reproduzcan
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los resultados, mayor serd la probabilidad de que los investigadores y el publico

acepten estos hallazgos como verdaderos.

En el andlisis propuesto para beneficiar a la empresa MarketVision el disefio de la
investigacion aclarara los procedimientos utilizados para garantizar la proteccion de
los sujetos de investigacion, y para mantener la integridad de la informacion recopilada

en el estudio.
Investigacion exploratoria

Lases-Robles (2008) sefiala que la investigacion exploratoria es un estudio que explora
un tema o asunto nuevo, o uno que aun no se ha beneficiado de una investigacion
exhaustiva, y cuyo objetivo es analizar factores especificos sobre fendomenos

existentes.

Adicionalmente, la investigacion exploratoria ayuda a sentar las bases para futuras
investigaciones en diferentes areas o temas, identificando nueva informacion y
actualizando hipoétesis o teorias previas sobre el objeto o evento. También brinda a
otros investigadores la oportunidad de encontrar la informacion relevante en el proceso

de investigacion (Herndndez, Fernandez, & Baptista, 2014).

En la tesis presentada, estos nuevos datos o perspectivas pueden cambiar el proceso
del estudio exploratorio y la direccion de la investigacion, lo que brindara
adaptabilidad a la investigacion y se convertird en fundamento para aceptar los

cambios a medida que ocurren.
Investigacion concluyente — descriptiva

Acorde a Jurado (2009), la investigaciéon concluyente descriptiva permite la
documentacion, examinacion y comprension de las caracteristicas intrinsecas y
estructura de cualquier fendémeno. Es por esto que la investigacion concluyente -
descriptiva se aplica para generar hallazgos que sean utiles en la practica para llegar a

conclusiones o tomar decisiones.

En este tipo de estudios, los objetivos de la investigacion y los requisitos de datos
deben estar claramente definidos, ya que los hallazgos de los estudios concluyentes

suelen tener usos especificos. El disefio de investigacion concluyente - descriptiva
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proporciona una forma de verificar y cuantificar los hallazgos de los estudios

exploratorios (Zorrilla, 2007).

Segiin Bernal (2010), los estudios de investigacion que no evaluan relaciones
especificas entre variables se denominan estudios descriptivos o cualitativos. Estos
estudios se utilizan para describir comportamientos y atributos generales o especificos

que se observan y miden.

Lases-Robles (2008) acota que. en las primeras etapas de la investigacion, puede
resultar dificil formular una hipotesis, especialmente cuando no existe literatura en el
area; en estas situaciones, disefiar un experimento seria prematuro, ya que la pregunta

de interés atin no esta claramente definida como hipdtesis.

En el presente estudio dirigido a MarketVision la investigacién de tipo descriptivo
permitira brindar al investigador un enfoque no experimental, que se encargue de
describir en detalle para recopilar mas informacion sobre el tema antes de disefiar un

experimento o un estudio correlacional para abordar una hipdtesis especifica.

3.3. Métodos y técnicas de investigacion

Bosque y Rodriguez (2003) manifiestan que los métodos de investigacién son las
estrategias, procesos o técnicas que se utilizan para recopilar datos o evidencia para su
analisis con el fin de descubrir nueva informacién o comprender mejor un tema.
Existen diferentes tipos de métodos de investigacion que utilizan distintas herramientas
para la recopilacion de datos, de los cuales a continuacion se presentan los empleados

en el presente estudio.
Método cuantitativo

Herrera (2007) manifiesta que el método cuantitativo recopila datos numéricos que
pueden clasificarse, medirse o categorizarse mediante andlisis estadistico. En el
presente estudio aportard a descubrir patrones o relaciones, asi como a hacer
generalizaciones, por lo que para MarketVision este tipo de investigacion sera util para
determinar cudntos, cuanto, con qué frecuencia o en qué medida los consumidores

estan dispuestos a consumir los servicios ofertados gracias al marketing digital.
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Meétodo cualitativo

Bosque y Rodriguez (2003) expresan que el método cualitativo recopila datos sobre
experiencias vividas, emociones o comportamientos, y el significado que las personas
les atribuyen. En el presente estudio del caso MarketVision aportard a comprender
mejor conceptos complejos, interacciones sociales o fendmenos culturales en Ecuador
en relacion al marketing digital, por lo que este método de investigacion es util para
explorar como o por qué han ocurrido las cosas, interpretar eventos y describir

acciones.

3.4. Tipos de datos y fuentes de informacion.

Fuentes de informacion

Bernal (2010) comenta que las fuentes de informacion o evidencia suelen clasificarse
como primarias, secundarias o terciarias, dado que estas clasificaciones se basan en la
originalidad del material y la proximidad de la fuente u origen. En el presente estudio
esto permitira al lector saber si el autor presenta informacion de primera mano o si

transmite las experiencias y opiniones de otros, lo cual se considera de segunda mano.
Fuentes primarias

Segun Lases (2009) estas fuentes son registros de eventos o evidencia tal como se
describen inicialmente o sucedieron, sin ninguna interpretacion ni comentario, de
manera que se trata de informacion que se presenta por primera vez o de materiales

originales en los que se basan otras investigaciones.

Las fuentes primarias son utiles para el estudio propuesto, ya que presentan ideas
originales, informan sobre nuevos descubrimientos o comparten informacion novedosa
en relacion al marketing digital y sus estadisticas, ademdas de datos que permiten dar

forma al contexto de estudio.
Fuentes secundarias

Herrera (2007) acota que las fuentes de informacion secundaria ofrecen un analisis o
reformulacion de fuentes primarias, y que, a menudo, intentan describirlas o

explicarlas. Este tipo de fuente informativa es de utilidad para el caso de MarketVision,
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ya que estas fuentes suelen ser obras que resumen, interpretan, reorganizan o, de otro
modo, aportan valor afiadido a una fuente primaria, en este caso para una mejor
comprension del comportamiento del consumidor en relacion al contexto

sociodemografico.
Herramientas investigativas

Bernal (2010) sefial6 que perduran dos principales visiones para la recoleccion de
informacion; la distincién con mayor evidencia entre ambos se fundamenta en que los
métodos cuantitativos proporcionan informacion numérica, difiriendo de los métodos
cualitativos, los cuales generan informacion con descripciones o detalles de eventos,
situaciones, interacciones, personas y comportamientos observados, que incluyen citas
textuales de individuos y extractos completos de correspondencia, documentos,

estudios y registros de casos practicos.
Herramientas cuantitativas

Zorrilla (2007) comenta que las herramientas cuantitativas implican la recopilacion y
el andlisis de datos objetivos, a menudo en formato numérico; dado que el disefio de la
investigacion se determina antes del inicio de la recopilacion de datos y no es flexible,
para el proceso de investigacion presentado se determiné la necesidad de recolectar
datos numéricos que sean cuantificables, de manera que las intervenciones y las
herramientas de recopilacion de datos, en este caso, el cuestionario para la encuesta,

esta estandarizado para minimizar o controlar posibles sesgos.
Herramientas cualitativas

Hernandez, Ferndndez y Baptista (2014) sefialan que las herramientas cualitativas, a
diferencia de las cuantitativas, son importantes para generar teoria, desarrollar
politicas, mejorar la practica educativa, justificar cambios en una practica especifica y

esclarecer problemas sociales.

En el presente estudio, la entrevista es la herramienta indicada dada su estructura de
preguntas abiertas que permiten extender y profundizar informacién detallada por parte
de una fuente primaria de informacion, y que también puede utilizarse para explicar
los resultados de la seccion de estudio cuantitativo previo o para preparar el desarrollo

de futuros analisis.
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3.5. Definicion de la poblacion

Zorrilla (2007) expresa que, en investigacion, la poblacion de investigacion se refiere
al conjunto de individuos, objetos o eventos que comparten una caracteristica comuin
y constituyen el foco del estudio; ademds, representa el conjunto completo de

elementos que el investigador busca estudiar y sobre los cuales extraer conclusiones.

En el estudio propuesto, definir la poblacidon es un paso necesario en el disefio de la
investigacion, ya que define los limites y el alcance de los hallazgos del presente
estudio. En este caso, el grupo de interés especifico seran los consumidores de

servicios publicitarios en la ciudad de Guayaquil.

La poblacion objeto de estudio de la investigacion presentada se detalla en la tabla a
continuacion:

Tabla 2. Poblaciéon

VARIABLES DEMOGRAFICAS %  # HABITANTES
GUAYAS 100,0% 4391923
GUAYAQUIL 73,88% 3245000
RANGO DE EDAD DE 20 A 39 ANOS 31% 1005950
TELEFONOS CELULARES 60,9% 612258
INTERNET 23,9% 146330
POBLACION PARA EL ESTUDIO _ 146330

Tal como se visualiza en la tabla anterior, la poblacion se conforma por individuos que
residen en la provincia del Guayas, en especifico en la ciudad de Guayaquil, de un
rango de edad entre los 20 a 39 afos. El porcentaje de rango de edad, de teléfonos
celulares y de uso de internet se defini6 con base en datos provistos por el Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en su censo mas reciente (INEC, 2023).

3.6. Determinacion del tamaiio de 1a muestra

El muestreo es uno de los aspectos principales de la investigacion cientifica,
estableciendo el segmento poblacional sobre el que se dirigira el andlisis con la
finalidad de obtener conclusiones que aporten al desarrollo de generalizaciones e

inferencias acerca de todo el universo poblacional (Lases, 2009).

En el contexto investigativo acerca de las estrategias de marketing digital para la

categoria de servicios publicitarios en la ciudad de Guayaquil, se desarrollard un
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muestreo probabilistico, implicando y garantizando que todos los individuos tengan la
misma oportunidad de ser elegidos para ser parte de la muestra, preservando la

representatividad de esta.

Para el alcance de este objetivo, se usard el método de muestreo aleatorio simple, de
manera que se seleccionaron 60 individuos acorde al criterio poblacional, conforme al
perfil de aplicacion que se visualiza a continuacion:

Tabla 3. Perfil de investigacion cuantitativa

Tipo Descripcion

Género Indiferente

Edad Entre 20 y 39 afios

Ocupacion Administradores / encargados de locales comerciales /
servicios

Psicografica Indiferente

Conductual Indiferente

Geografica Residente de la ciudad de Guayaquil

Asociado a esto, para la aplicacion de entrevista a profundidad se ha determinado el

perfil presentado a continuacion:

Tabla 4. Perfil de investigacion cualitativa

Tipo Descripcion

Género Indiferente

Ocupacion Gerente / administrativo orientado al marketing y servicios de
publicidad

Psicografica Individuo orientado a la inventiva, administracion y desarrollo

de estrategias de publicidad y comercializacion

Conductual Individuo con experiencia adquirida en actividades de

publicidad, rotulacion, marketing, marketing digital o medios

Geografica Residente de la ciudad de Guayaquil
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3.7. Estructura de los instrumentos de recoleccion de datos

En el presente estudio y en concordancia a la propuesta metodologica previamente
descrita, a continuacion, se presentan los formatos de instrumentos de investigacion

tanto cuantitativa como cualitativa:

3.7.1. Formato de encuesta

FORMATO DE ENCUESTA

Edad -
20- 29 afios 40 a 49 afos ||
30-39 afos 50 a 59 afios

Nivel de educacién

Sin estudios Bachillerato ||
Primaria 3er nivel ||
Secundaria 4to nivel

Ocupacion actual

Empleado de alguna empresa Comerciante .
Independiente Rotulador |
Publicista Otro

Nivel de ingresos

Menos de $250 $751-1000 |
$251-$500 Mas de $1000 ]
$501-$750

¢Por qué requiere servicios publicitarios?

Renovar la imagen de marca Por promociones de temporada
Recuperar clientes Proyectos personales
Generar ingresos Otros

Expandir cuota de mercado

¢Con que frecuencia requiere servicios publicitarios?

Diariamente Semestralmente D
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Semanalmente Anualmente
Mensualmente Ocasionalmente
Trimestralmente
Califique del 1 al 5 en nivel de importancia los factores que influyen en su decisién de compra.
Precios
Innovacion
Calidad

Atencion al cliente

Originalidad

¢ Qué medios emplea para la obtencion de informaciéon de los servicios publicitarios antes de
realizar sus compras de materiales de construccion?

Ninguno Visitar locales
Redes sociales Folletos impresos
Internet Otros
Recomendaciones

¢Quién suele influir en su decisién de adquisicién de servicios publicitarios?

Amigos ] Gerente de marketing L
Familiares L Publicistas .
Conocidos L Otros L
Vendedores

¢ Qué medios prefiere para ofertar sus productos / servicios?

Radio ] Vallas L
Television L] Correo electrénico |
Revistas especializadas L Redes sociales L
Periddicos L Pagina web L
Catalogos

¢Ha adquirido servicios publicitarios en MarketVision?

Si No
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Si

Si su respuesta fue afirmativa ¢ Sigue adquiriendo servicios publicitarios en MarketVision?

Si su respuesta fue negativa ¢ Por qué NO adquiriria servicios publicitarios de MarketVision?
Precios altos Pocas promociones o descuentos

Falta de variedad Recomendaciones
Mala calidad
Deficiente atencion

Experiencias malas Oftros

No

Disponibilidad de servicios
publicitarios digitales

Disponibilidad de servicios
publicitarios de rotulacién

3.7.2. Formato de entrevista

10.

Describa brevemente la evolucion del modelo de negocio de MarketVision
durante los Gltimos afios

(Cual es el impacto de las redes sociales en su modelo de negocio?
(Considera que el comportamiento de los consumidores ha sufrido algin
cambio con el incremento de usuarios de redes sociales? ;Cudles serian estos
cambios?

(Cree que estos cambios en el comportamiento del consumidor seran
permanentes? Justifique su respuesta.

(Considera que MarketVision presenté cambios en la demanda de ciertos
servicios antes, durante y después del ultimo afio? ;Qué servicios son los que
han experimentado aumento o disminucién de la demanda?

(Ha implementado estrategias para mantener a sus clientes y captar nuevos
clientes considerando el incremento de usuarios digitales? Si lo hizo ;Cuales
serian estas?

(Qué estrategias de marketing digital considera usted importantes para
incrementar las ventas de una empresa de servicios publicitarios?

(Qué categoria de servicios se vende mas en MarketVision?

(Cuales son los factores que inciden en la decision de compra en su modelo de
negocio?

(Cuales son los influenciadores que inciden en la decision de adquisicion de

servicios en MarketVision?
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11. ;Qué medios considera idoneos para dar a conocer los servicios que se ofertan
en MarketVision?

12. ;Cuales considera que son los principales desafios que le generan a la
MarketVision los cambios presentados en el comportamiento del consumidor

desde el ambito digital?
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CAPITULO 4: ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

4.1. Analisis de los resultados de la investigacion cualitativa

En la seccion de analisis cualitativo, la herramienta de recoleccion de datos
seleccionada fue la entrevista, dirigida al gerente general, administrador financiero y
gerente de marketing de la empresa MarketVision, de quienes se guardd el anonimato
bajo su propia solicitud. La entrevista es una herramienta que permitié obtener
informacion de la fuente primaria, lo que dio acceso a una amplia perspectiva acerca
del desempefio de MarketVision en el mercado publicitario y cémo ha evolucionado

dentro del mismo.

La entrevista se realizo de manera presencial, sin recurrir a documentacion audiovisual
bajo la solicitud del entrevistado, utilizando preguntas abiertas que permitieron
expandir las ideas, datos y opiniones del entrevistado, a quien se interrog6d durante un
plazo de 30 minutos, durante el cual se le permiti6 al entrevistado tomarse su tiempo

bajo libre albedrio.

Las respuestas de la entrevista fueron redactadas a mano y luego transcritas a formato
digital, tal como se presenta en el presente documento.

Tabla 5. Lista de entrevistados

Entrevistado Funcion
Gerente General Administracion global de MarketVision
Administrador Financiero Administra costos, inversion y

financiamiento operativo

Gerente de Marketing Gestiona comunicacion, publicidad y

marca

Destaca el hecho de que, al ser el gerente general el principal visionario del modelo de
negocio, fue capaz de resumir todas las perspectivas de los departamentos operativos,

financieros y de marketing de MarketVision, dando una vision global de la empresa.

En la tabla a continuacion se expone el analisis matricial de los hallazgos de la

investigacion cualitativa realizada a los integrantes del equipo administrativo de
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MarketVision; se ha organizado la informacion de modo que se consideren los

aspectos de mayor relevancia que se identificaron dentro de la investigacion.

Tabla 6. Analisis matricial de resultados cualitativos

Preguntas

Analisis de resultados cualitativos

1. Describa brevemente la
evolucion del modelo de negocio
de MarketVision durante los

ultimos afios

MarketVision nacidé como una propuesta enfocada en
servicios publicidad OOH (Out-of-Home), y ha
logrado consolidarse mediante una gestion operativa
constante, manteniéndose vigente en el mercado a
pesar del crecimiento de estrategias digitales como la

publicidad en redes sociales.

2. ;Cual es el impacto de las

redes sociales en su modelo de

El crecimiento global del uso de redes sociales ha
provocado una disminucion en la demanda de medios
publicitarios  fisicos como los que ofrece
MarketVision, debido a la preferencia del mercado por
alternativas digitales mas accesibles y economicas. Sin
embargo, estos mismos canales digitales nos permiten
ampliar nuestra visibilidad y atraer nuevos clientes que
si requieren nuestros servicios, convirtiéndose en una
herramienta complementaria para nuestro crecimiento.

Si, definitivamente el comportamiento del consumidor

negocio?
3. .Considera que el
comportamiento de los

consumidores ha sufrido algun
cambio con el incremento de
usuarios de redes sociales?

. Cuales serian estos cambios?

ha cambiado con la llegada de las redes sociales. Hoy
en dia, los usuarios estdn mas expuestos a una gran
cantidad de contenido visual e interactivo. Las
decisiones de compra suelen estar influenciadas por
recomendaciones en linea, tendencias virales y
contenidos generados por otros usuarios. En este
nuevo entorno, los medios fisicos han perdido
protagonismo en ciertos segmentos, pero siguen
siendo relevantes cuando se busca generar
experiencias directas, presencia de marca en espacios
reales y conexion con el publico.

Si, estos cambios parecen ser permanentes, ya que el

4. [Cree que estos cambios en
el comportamiento del
consumidor seran permanentes?

Justifique su respuesta.

uso de medios digitales continiia evolucionando y
consolidandose como parte del dia a dia del

consumidor. Esto implica que la publicidad seguira
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migrando de forma natural hacia plataformas
tecnologicas mas modernas. Esto situa a la publicidad
OOH como un importante complemento estratégico

dentro de un ecosistema publicitario mas amplio.

5. .Considera que

MarketVision presenté cambios

en la demanda de ciertos

servicios antes, durante y

después del ultimo afio? ;[Qué

servicios son los que han

experimentado aumento 1]

disminucion de la demanda?

Si, MarketVision ha evidenciado variaciones en la
demanda de sus servicios durante el ultimo afio,
influenciadas por la evolucion del comportamiento del
consumidor y el crecimiento del marketing digital. Si
bien algunos servicios tradicionales han enfrentado
una disminucién, como ciertos tipos de publicidad
estatica o generalizada, se ha observado un aumento
en la demanda de campafias BTL y de rotulacion de
locales y vehiculos, especialmente durante campafas

estacionales.

6. JHa implementado
estrategias para mantener a sus
clientes y captar nuevos clientes
considerando el incremento de
usuarios digitales? Si lo hizo

. Cuales serian estas?

Si, MarketVision ha implementado estrategias
enfocadas en el entorno digital para mantener y captar
nuevos clientes, en respuesta al creciente nimero de
usuarios en plataformas digitales. Una de las
principales acciones ha sido la creacion de contenido
corto en formato de reels, aprovechando tendencias
visuales y narrativas cercanas para mostrar, de manera
dindmica y atractiva, las campafias de publicidad OOH

en las que trabajamos.

7. .Qué estrategias de
marketing digital considera
usted importantes para

incrementar las ventas de una
empresa de servicios

publicitarios?

Considero que una estrategia fundamental para
incrementar las ventas es posicionar la marca
MarketVision en los principales motores de busqueda
en internet, dada la alta competencia en el sector de
publicidad OOH. Ademas, es vital construir y
mantener una comunidad sélida en redes sociales, que
contribuya tanto a la fidelizacion de los clientes
actuales como a la captacion de nuevos. Para ello,
utilizar la publicidad digital de manera estratégica,
generando contenido de valor y entretenido que
muestre resultados tangibles, como por ejemplo la
creacion de reels promocionales posteriores a la
instalacion de alguna campafia, que los propios
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clientes puedan compartir en sus redes sociales,

amplificando asi el alcance y la visibilidad de la marca.

8.  (Qué categoria de servicios

se vende mas en MarketVision?

La rotulacion para locales, montaje para campafias
BTL, vehiculos y los banners para puntos de venta son
las categorias de productos que mas se comercializan
en MarketVision, debido a que cuentan con una base
solida de clientes. Ademas, su demanda se ve

incrementada durante campafias estacionales.

9. (Cudiles son los factores

que inciden en la decision de

Los factores que mas influyen en los clientes de
MarketVision son el servicio al cliente especializado,
la calidad y la rapidez con la que se puede entregar el

proyecto solicitado.

Principalmente, las recomendaciones de clientes
satisfechos juegan un papel fundamental en la decision
de adquisicion de. Ademas, los clientes valoran los
precios competitivos y la alta calidad de los productos
que ofrecemos, lo que contribuye significativamente a

la eleccion de nuestra empresa.

compra en su modelo de
negocio?

10. . Cuales son los
influenciadores que inciden en la
decision de adquisicion de
servicios en MarketVision?

11. ;Qué medios considera

idoneos para dar a conocer los
servicios que se ofertan en

MarketVision?

Los medios digitales representan el canal publicitario
mas adecuado para MarketVision. En particular,
plataformas como Instagram se ajustan muy bien al

modelo de negocio, ya permiten una

efectiva

que
comunicacién visual sin requerir una
producciéon de contenido excesivamente compleja.
Ademas, el posicionamiento SEO es clave para
asegurar que la marca aparezca en las principales

busquedas.

12. ; Cuales considera que son los

principales desafios que le
generan a MarketVision los
cambios presentados en el
comportamiento del consumidor

desde el ambito digital?

Uno de los principales desafios que enfrentamos en el
ambito digital es la creacion de contenido sencillo pero
efectivo, que comunique claramente el valor de los
servicios sin requerir una inversion excesiva de
recursos en produccion. Ademas, la empresa debe
adaptarse rapidamente a las tendencias cambiantes en
redes sociales y formatos digitales para mantener la

relevancia y captar la atencion de un publico cada vez
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mas exigente. Debemos integrar estrategias digitales
en nuestra comunicacion como empresa para ofrecer
una experiencia coherente y atractiva, maximizando el
impacto y la fidelizacion del cliente en un entorno

competitivo y en constante evolucion.

En la siguiente tabla se expone el analisis de aspectos positivos y negativos que se han
hallado dentro de la investigacion cualitativa, considerando la informacion y

perspectiva del entrevistado, con la finalidad de presentar informacion acerca de las

debilidades y fortalezas a las que se expone en sus operaciones diarias.

Tabla 7. Aspectos positivos y negativos

Preguntas

Aspectos positivos

Aspectos negativos

1. Describa brevemente la
evolucion del modelo de negocio de
MarketVision durante los altimos

afnos

La correcta gestion
operativa ha logrado
mantener la estabilidad

del negocio.

Estancamiento en
términos de
crecimiento e
innovacion frente al
avance del

marketing digital.

2.  ¢;Cuadl es el impacto de las redes

sociales en su modelo de negocio?

Mayor visibilidad y
posibilidad de captar
nuevos clientes

mediante canales

Disminucion en la
demanda de
publicidad OOH

por preferencia del

digitales. mercado hacia
alternativas
digitales.
3. ¢(Considera que el El consumidor busca Menor apertura del

comportamiento de los consumidores

contenido visual e

consumidor a

ha sufrido algiin cambio con el interactivo, lo que utilizar estrategias
incremento de usuarios de redes obliga a repensar las publicitarias
sociales? ;Cuales serian estos formas de conectar. tradicionales.
cambios?

4.  ;Cree que estos cambios en el Oportunidad de La publicidad OOH
comportamiento del consumidor complementar los pierde

servicios que ofrecemos

protagonismo y
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seran permanentes? Justifique su

respuesta.

dentro de un ecosistema
publicitario digital mas
amplio y llegar a mas

personas.

debe adaptarse aun
entorno dominado

por lo digital.

5. ¢Considera que MarketVision
presenté cambios en la demanda de
ciertos servicios antes, durante y
después del ultimo afio? ;Qué
servicios son los que han
experimentado aumento o

disminucion de la demanda?

Incremento en servicios
como campafias BTL y
rotulacion de locales y
vehiculos durante

campafias estacionales.

Disminucién en la
demanda de
servicios
publicitarios
tradicionales y

estaticos.

6. ;Haimplementado estrategias
para mantener a sus clientes y captar
nuevos clientes considerando el
incremento de usuarios digitales? Si
lo hizo ;Cuales serian estas?

7.  :Qué estrategias de marketing
digital considera usted importantes
para incrementar las ventas de una

empresa de servicios publicitarios?

Implementacion de
contenido corto y
dindmico como reels
para mostrar el trabajo y
conectar con el publico.
Identificacion clara de
estrategias como
posicionamiento SEO y

construccion de

Limitacion en la
innovacion del
portafolio de

Servicios.

Necesidad urgente
de redefinir la
ofertay

presentacion de

comunidad digital. productos para
adaptarse a los
nuevos formatos
digitales.
8.  (Qué categoria de servicios se Rotulacion de Riesgo de depender

vende mas en MarketVision?

vehiculos, locales y
banners con buena base
de clientes y alta
demanda en fechas

clave.

solo de productos
con alta demanda
sin diversificar la

oferta.

9.  ;Cuales son los factores que

inciden en la decision de compra en su

modelo de negocio?

Precio, calidad y rapidez
como ventajas
competitivas claras y

valoradas.
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10. ;Cuales son los influenciadores
que inciden en la decision de
adquisicion de servicios en

MarketVision?

Recomendaciones de
clientes satisfechos
como fuente principal
de adquisicion de

nuevos clientes.

Falta de estrategias
para potenciar otros
canales de
influencia como
marketing de
contenido o

alianzas.

11. ;Qué medios considera idéneos
para dar a conocer los servicios que se

ofertan en MarketVision?

Uso efectivo de redes
como Instagram y el

SEO para mejorar la

No aprovechar
completamente

plataformas como

visibilidad y el TikTok o YouTube

reconocimiento de puede limitar el

marca. alcance de mercado.
12. ;Cuales considera que son los Enfoque en contenido Dificultad para
principales desafios que le generan a directo y sencillo para mantenerse

comunicar valor. actualizado frente a

la MarketVision los cambios

presentados en el comportamiento del la velocidad de

consumidor desde el ambito digital? cambio en formatos

y tendencias

digitales.

Conclusiones de los resultados cualitativos

Las entrevistas realizadas al equipo administrativo de MarketVision permitieron
identificar con claridad los principales desafios que enfrenta la empresa ante los
cambios del mercado, especialmente en relacidon con las nuevas estrategias
publicitarias y canales de comunicacion emergentes. Se comprobo que el marketing
digital se ha consolidado como el medio publicitario de mayor alcance a nivel global,

al cual las empresas deben adaptarse para mantenerse competitivas.

El marketing digital, surgido a finales de la década de 1990 con el auge del internet y
la adopcioén masiva de ordenadores personales, se distingue del marketing tradicional
por el uso de tecnologias y canales en linea para la promocién de productos y servicios.
A partir de la informacion recabada, se determind que el equipo de MarketVision
reconoce la importancia de este tipo de estrategias y ha identificado herramientas clave

para su integracion, tales como la optimizacion en motores de busqueda (SEO), el
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marketing en redes sociales, el email marketing, remarketing y marketing de contenido.

Asimismo, se evidenci6é que el marketing digital ofrece una ventaja significativa: la
capacidad de monitorizar en tiempo real las métricas de rendimiento de una campaiia,
lo que permite tomar decisiones estratégicas mas precisas, eficientes y dirigidas. La
flexibilidad del entorno digital, sumada a la posibilidad de personalizar los mensajes y
segmentar las audiencias, ha revolucionado la forma en que las marcas interactiian con

sus clientes.

Los entrevistados destacaron que el marketing digital permite una comunicacion mas
cercana, inmediata y medible, facilitando una comprension mas clara del rendimiento
de las acciones de marketing. También reconocieron que la transicion hacia las
plataformas digitales no ha eliminado por completo la demanda de estrategias
tradicionales y campafias publicitarias fisicas, sino que ha dado paso a una
convergencia de enfoques, permitiendo el desarrollo de estrategias multicanal y
omnicanal. Estas combinan técnicas tradicionales y digitales para generar una

experiencia de cliente mas integral y coherente.

En el caso particular de MarketVision, empresa enfocada en publicidad OOH se
identific6 que la transicion del marketing tradicional a la digital ha sido progresiva.
Aunque la empresa ha tenido una base solida en publicidad fisica, el contexto actual
ha obligado a reconsiderar y complementar su modelo con estrategias digitales. Por
ejemplo, la disminucion del consumo de medios impresos debido al auge de internet
ha llevado a muchos anunciantes a integrar elementos digitales en sus materiales
fisicos, como codigos QR, enlaces a redes sociales o sitios web, creando una

experiencia de usuario mas interactiva.

Esta evolucion demuestra que, si bien los medios impresos han perdido protagonismo,
su capacidad de adaptacion a las nuevas tecnologias representa una oportunidad de
crecimiento. Gracias a las entrevistas, se identificd que existe un potencial significativo
para que MarketVision emplee canales digitales para promocionar sus servicios,
fortaleciendo asi su propuesta de valor y asegurando su sostenibilidad en un mercado

cada vez mas digitalizado.
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4.2. Analisis de los resultados de la investigacion cuantitativa

En esta seccidn se presenta el andlisis en detalle acerca del desempeiio de marketing
de MarketVision en relacion a los cambios de tendencia publicitaria inclinados al
marketing digital, dentro del mercado de servicios publicitarios en Guayaquil. Luego
de haber realizado una exhaustiva indagaciéon de mercado y haber recolectado
informacion de relevancia acerca de la percepcion y valoracion de MarketVision como
marca por parte de la muestra de estudio — clientes, duefios de negocios y demas
individuos que entran dentro del perfil del consumidor de servicios publicitarios en
Guayaquil — se pudo llegar a conclusiones descriptivas de los hallazgos de

investigacion.

El anélisis presentado ha permitido discernir con precision la posicion actual de
MarketVision dentro del mercado de servicios publicitarios en Guayaquil, al igual que
entender los aspectos que inciden en la imagen y percepcion a través de la vision de su
segmento meta. Se han navegado literariamente puntos de importancia como areas de
mejora en el desempefio del marketing digital de la empresa, con la finalidad de generar
recomendaciones estratégicas que aporten al fortalecimiento de estrategias de
marketing en redes que mejoren el reconocimiento y posicionamiento de marca,
mejorando la competitividad de MarketVision considerando el dinamismo y exigencia

del mercado publicitario.

Mediante un enfoque de andlisis con rigor, se ha examinado la informacién hallada en
esta seccion investigativa, identificando patrones y tendencias de significancia,
extrayendo conclusiones con fundamento que sirven de cimientos para la generacion
de estrategias eficaces de posicionamiento en el ambito de marketing digital y
comunicacion de marca. Este analisis es de importancia para guiar las acciones a
posteriori de MarketVision, garantizando el alcance de los objetivos de negocio de la

empresa en el mercado de servicios publicitarios en Guayaquil.
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Resultados de la Investigacion concluyente descriptiva

Resultados Cuantitativos (Encuestas)

Edad

W 20-29 afios ®30-39aflos ®40-49 afios ™ 50-59 aflos
Hustracion 1. Pregunta 1 de la encuesta

La distribucion por edades revela que la seccion mas representativa de la muestra de
clientes del segmento de mercado de referencia se encuentra en un rango de edad de
entre 40-49 afos, con un 42%, seguido por el grupo de 30-39 afios, con un 33% de la
muestra. El siguiente grupo representativo es aquel entre 20-29 afios, con un 17%,

mientras que el grupo con menor representacion es aquel entre 50-59 afios, con el 8%.

Estos hallazgos sugieren que el mayor porcentaje del segmento de mercado en
Guayaquil se encuentra en un grupo de edad considerado de “adultez intermedia” o
cuadragenario. Esto implica que es probable que estos individuos no se encuentren
entre los principales usuarios de redes sociales, o no las usan con tanta intensidad en
comparacion a grupos de edad menores, lo que refuerza la necesidad de contenido
digital que comunique de manera sencilla y eficaz las ventajas competitivas del

producto.
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Nivel de Educacion

0% 0% 3%

B Sin estudios M Primaria M Secundaria M Bachillerato ™ 3er nivel M 4to nivel

Ilustracion 2. Pregunta 2 de la encuesta

El nivel de educacién con mayor representacion en la muestra es aquel comprendido
por individuos que han completado su bachillerato, siendo el 55% de la muestra,
seguido por aquellos que han completado sus estudios de tercer nivel, conformando el
34% de la muestra. En tercer lugar, se encuentra el conjunto muestrario que posee
estudios de cuarto nivel, siendo el 8% de la muestra; finalmente, el 3% de la muestra

ha completado tinicamente sus estudios de educacion bésica secundaria.

Estos resultados indican que mayoritariamente la muestra de estudio esta comprendida
por emprendedores que poseen un nivel de educacién de bachillerato, por lo que
cuentan con herramientas de conocimiento suficientes — mas no especializadas — para
la adquisicion de servicios publicitarios. A pesar de esto, la mayoria de la muestra
cuenta con alto nivel de educacion, lo que puede inferir que poseen criterios mas
especificos en cuanto a lo que requieren para los servicios publicitarios que necesitan,

alejandose de productos obsoletos y siguiendo estrategias de vanguardia.
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Ocupacion actual

B Empleado de alguna empresa BDuefio de negocio
® Publicista ® Comerciante

B Emprendedor Otro

Iustracion 3. Pregunta 3 de la encuesta

La mitad de la muestra de estudio esta compuesta por propietarios de negocio, siendo
el 50% de la muestra, seguidos por el grupo que comprende individuos en relacion de
dependencia laboral, siendo el 17% de la muestra. Los emprendedores, comerciantes,

publicistas y otras ocupaciones ocupan el 8% de la muestra cada uno, respectivamente.

Este hallazgo denota que el mercado meta estd compuesto principalmente por duefios
de negocio, quienes invierten en servicios de publicidad tradicional o digital, de
manera que son el segmento de mercado al que apunta MarketVision, ademas de
consumidores de distintas ocupaciones, entre empleados dependientes y

emprendedores, quienes también requieren los servicios de publicidad de referencia.
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Nivel de ingresos

0% 1%

J

B Menos de $250 ®$251-$500 ®$501-$750 ®$751-1000 ™ Masde $1000

Iustracion 4. Pregunta 4 de la encuesta

El nivel de ingresos de la muestra en su gran mayoria — es decir, el 67% de encuestados
— tiene ingresos promedio de entre $501 y $750, seguido por aquellos que perciben
entre $751 y $1000, con el 25%. En tercer lugar, se encuentran los individuos que
perciben mas de $1000 mensuales siendo el 7% de la muestra, mientras que, en tltimo

lugar, con el 1%, se encuentran aquellos que perciben menos de $250 mensuales.

El nivel de ingresos de la muestra se encuentra por encima del percibido en el salario
bésico unificado en Ecuador — casi el doble — incluso con ingresos superiores a los
$1000, revelando que existe una buena capacidad de inversidn en servicios
publicitarios, considerando el hecho de que la mayoria de los encuestados son

propietarios de negocios.
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(Por qué requiere servicios publicitarios?

7% 3% 2% 5% 8%

B Renovar la imagen de marca B Recuperar clientes
Generar ingresos B Expandir cuota de mercado
B Por promociones de temporada BProyectos personales

B Otros

Iustracion 5. Pregunta 5 de la encuesta

El 58% de la muestra de estudio requiere de servicios publicitarios con el objetivo
principal de generar ingresos, siendo la mayor razén por la cual acceden a esta clase
de productos, seguido del grupo muestrario que intenta expandir la cuota de mercado,
con el 17% de representacion. El 8% de los encuestados invierten en servicios
publicitarios para recuperar clientes, mientras que el 7% de la muestra accede a estos
servicios para promocionar por temporada, siendo los cuatro grupos muestrarios mas

representativos de esta pregunta.

El generar ingresos es un motivo bastante amplio y objetivo dentro de la administracion
de un negocio, siendo un aspecto esencial dentro de la maximizacion de la utilidad, por
lo que es la principal motivacion por parte del segmento de mercado: dar a conocer sus
productos / servicios de manera que incremente el volumen de ventas y se generen mas

Ingresos.
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:.Con que frecuencia requiere
servicios publicitarios?

0% 2%

J

B Diariamente B Semanalmente ™ Mensualmente
B Trimestralmente B Semestralmente ™ Anualmente

H Ocasionalmente

Iustracién 6. Pregunta 6 de la encuesta

La muestra en su gran mayoria manifiesta que requiere servicios publicitarios
mensualmente, representando el 67% de la muestra. Le siguen aquellos miembros de
la muestra que expresan una frecuencia de consumo trimestral, semestral, y anual, cada

una con el 8% de representacion, respectivamente.

Esto denota que el segmento de mercado de MarketVision apunta a un indice de
rotacién mensual, es decir, tiene el objetivo de que su rotacion de inventario transcurra
en un mes, por lo que consideran pertinente invertir en servicios publicitarios por lo
menos una vez cada 30 dias. Esto es beneficioso para MarketVision ya que un indice

de rotacion como este brinda mayor fluidez al modelo de negocio.
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Importancialos factores que influyen en su
decision de compra.

5% 3%

B Precios MInnovacién ™ (Calidad ™ Atenciénal cliente ™ Originalidad

Iustracion 7. Pregunta 7 de la encuesta

El 34% de la muestra de estudio considera al precio como el factor principal que
influye en su decision de compra. Le siguen aquellos encuestados que expresan que el
factor de mayor influencia es la calidad, con el 33%, continuando con aquellos que
manifiestan que la innovacion es igual de importante, con el 25%. La innovacion es
considerada un factor de importancia por el 5% de la muestra, mientras que finalmente
el 3% de la muestra considera importante la originalidad como factor determinante en

su decision de compra.

El analisis de estos hallazgos permite identificar que el precio y la calidad son los dos
principales factores de decision al momento de adquirir servicios publicitarios, de
manera que deben considerarse de especial importancia para reforzar las ventajas
competitivas de MarketVision y la generacion de estrategias de marketing eficaces que
posicionen a la marca como la opcion a elegir si se consideran estos factores en

comparacion con otras propuestas de la competencia.
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.Qué medios emplea para la obtencion de
informacion de los servicios publicitarios?

0%

= Ninguno B Redes sociales Internet B Recomendaciones

B Visitar locales Folletos impresos B Otros

Iustracion 8. Pregunta 8 de la encuesta

El 25% de la muestra expresa que son las redes sociales el principal canal de
informacion para el acceso a servicios publicitarios, seguidos por los folletos impresos,
la visita fisica de locales, y otros, cada uno con el 17% de representacion de la muestra,
respectivamente. Las recomendaciones se encuentran en quinto lugar, siendo
representadas por el 16% de la muestra. Finalmente, la navegacion en internet es la

opcion menos preferida, con el 8% de representacion.

Estos hallazgos revelan que indiscutiblemente las redes sociales son el principal canal
de acceso para la compra de productos o adquisicion de servicios, de manera que
refuerzan la necesidad que tiene MarketVision de innovar sus canales de comunicacién
orientados hacia el marketing digital de vanguardia para expandir su segmento de
mercado y cumplir con los objetivos del negocio, evitando el estancamiento y

apuntando a la innovacion.
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(Quién suele influir en su decision de
adquisicion de servicios publicitarios?

6%

B Amigos H Familiares Conocidos
m Vendedores ® Gerente de marketing ™ Publicistas
B Otros

Iustracion 9. Pregunta 9 de la encuesta

La adquisicion de servicios publicitarios se ve principalmente influenciada por
vendedores, siendo esto lo expresado por el 50% de la muestra. Los gerentes de
marketing se encuentran entre los principales promotores para la toma de decisiones
de adquisicion de servicios publicitarios, representando el 17% de la muestra, al igual
que la recomendacion de publicistas, igual con el 17% de la muestra. Entre los grupos
de menor influencia se encuentran las recomendaciones de conocidos con el 6% de

amigos y familiares con el 5% cada uno, respectivamente.

Este hallazgo es de importancia ya que revela que la decision de compra recae en la
proeza de los vendedores y sus distintas estrategias de venta — entre ellas las estrategias
de marketing digital — para asegurar la venta, de manera que MarketVision necesita
invertir en la mejora de sus canales de comunicacion para su cierre de ventas y la

expansion de su segmento de mercado.

56



{Qué medios prefiere para ofertar sus
productos / servicios?

0%_ 0% 0%
8%

17%

H Radio H Television Revistas especializadas
W Periddicos m Catalogos m Vallas
H Correo electrénico B Redes sociales Pagina web

Iustracion 10. Pregunta 10 de la encuesta

El 42% de la muestra prefiere ofertar sus productos o servicios a través de redes
sociales, seguido por aquellos que preferirian publicitarse en vallas, con el 25%. Le
sigue la seccion de la muestra que considera idoneo publicitarse en pagina web, con el
17%, mientras que aquellos que desean presentar sus productos en periddicos o

catalogos representan cada uno el 8% de la muestra, respectivamente.

Estos hallazgos refuerzan la problematica principal del estudio: el segmento de
mercado se va inclinando cada vez més al uso de redes sociales como principal y inico
canal de comunicacion que le puede dar visibilidad a sus productos o servicios, ya que

resulta ser mas econdémico y promete un mejor alcance.

Esto obliga a MarketVision a adaptarse a las necesidades y preferencias del mercado,
apuntando al marketing digital como una herramienta aliada para el alcance de clientes
potenciales, que desean a su vez adquirir servicios publicitarios buenos tanto en precio
como en calidad, pero, sobre todo, que sean eficaces y adaptados a la realidad de

consumo del mercado.
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(Haadquirido servicios publicitarios en
MarketVision?

mSi mNo

Ilustracion 11. Pregunta 11 de la encuesta

El 83% de la muestra expresa no haber adquirido los servicios publicitarios de
MarketVision. Este hallazgo es una prueba evidente de la problematica que afronta
MarketVision, ya que gran parte de la muestra de estudio manifiesta no formar parte
de la base de clientes de la empresa, demostrando que no ha tenido un desempefio

efectivo al momento de comunicar / publicitar sus productos o servicios.

Si su respuesta fue afirmativa ;Sigue
adquiriendo servicios publicitarios en
MarketVision?

mSi ®No

Hustracién 12. Pregunta 12 de la encuesta

Entre los encuestados que manifestaron haber adquirido los servicios publicitarios de

MarketVision, el 80% manifiesta seguir acudiendo a la empresa para suplir sus
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necesidades. Esto revela una alta retencion de clientes y tasa de fidelizacion debido a
las ventajas competitivas que tiene la empresa, como el precio y la calidad, factores
que deben ser explotados como diferenciadores de la competencia al momento de que
MarketVision decida innovar sus canales de marketing, migrando hacia el marketing

digital.

Si surespuesta fue negativa ;Por qué NO
adquiriria servicios publicitarios de

MarketVision?

0%0% _ 09 0% 09

50%

0% 0% 0%
B Precios altos
B Falta devariedad
Mala calidad
H Deficiente atencion
B Experiencia malas
Pocas promociones o descuentos
B Recomendaciones

B Disponibilidad de servicios publicitarios digitales

Ilustraciéon 13. Pregunta 13 de la encuesta

La falta de variedad y las pocas promociones o descuentos son los dos y tinicos motivos
por los que los encuestados clientes de MarketVision decidirian no volver a adquirir
los servicios de la empresa. La falta de variedad puede limitar el atractivo para los
clientes y evitar el crecimiento, mientras que las promociones insuficientes o mal
ejecutadas pueden provocar una disminucion de las ventas y una disminucién de la

participacion del cliente.

Los descuentos puntuales o por fidelizacion impulsarian las ventas y al mismo tiempo
reducirian el impacto en los margenes de ganancia que tendrian los descuentos
mayores. Aunado a una diversificacion de la cartera de productos, inclinados a
propuestas amalgamadas que integren en los proyectos publicitarios que realizados el

ecosistema digital del cliente.
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Conclusiones de Resultados Cuantitativos

e Los resultados cuantitativos muestran que el mayor porcentaje del segmento de
mercado en Guayaquil pertenece al grupo etario de personas en sus cuarentas.
Aunque no son los usuarios mas frecuentes de redes sociales, obtienen la mayor
parte de su informacion sobre servicios publicitarios a través de estos canales.
Esto refuerza la necesidad de generar contenido digital claro y efectivo que
comunique las ventajas competitivas del producto.

e [a muestra estd compuesta principalmente por emprendedores con nivel de
educacion de bachillerato. Esto indica que poseen conocimientos basicos
suficientes —aunque no especializados— para comprender y adquirir servicios
publicitarios.

¢ El mercado meta esta conformado mayoritariamente por duefios de negocios,
quienes invierten en publicidad tradicional o digital. Este grupo representa el
publico objetivo ideal para MarketVision, ya que tiene un nivel de ingresos
superior al salario basico unificado en Ecuador (algunos superando incluso los
$1000), lo que evidencia una sélida capacidad de inversion en servicios
publicitarios.

e La principal motivacién del segmento es generar ingresos mediante la
promocion de sus productos o servicios, lo que incrementa las ventas. La
mayoria considera pertinente invertir en publicidad al menos una vez cada 30
dias, lo que representa una oportunidad constante de rotacion y estabilidad para
el modelo de negocio de MarketVision.

e Precio y calidad son los factores mas determinantes en la toma de decisiones
de compra de servicios publicitarios. Por ello, deben ser pilares fundamentales
en las estrategias de marketing y en el refuerzo de las ventajas competitivas de
MarketVision frente a la competencia.

e Las redes sociales son el principal canal de acceso para adquirir productos o
servicios. Esto subraya la importancia de que MarketVision innove en sus
canales de comunicacion, priorizando el marketing digital para expandir su
mercado y alcanzar sus objetivos de negocio.

e MarketVision debe invertir en el fortalecimiento de sus canales de
comunicacion y estrategias de cierre de ventas. La encuesta reveld que la

decision de compra recae en la habilidad de los vendedores y en las estrategias
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utilizadas, especialmente las digitales, debido a que el segmento objetivo se
inclina cada vez mas hacia las redes sociales como su principal y, en muchos
casos, unico canal de comunicacion.

Casi la totalidad de los encuestados indicé no haber adquirido servicios de
MarketVision, lo que evidencia una deficiencia en la efectividad de la empresa
al comunicar su propuesta de valor y llegar a su publico objetivo.

Finalmente, la principal razon por la que el segmento encuestado optaria por
otras empresas es la oferta de servicios digitales. Este hallazgo debe impulsar
a MarketVision a orientar su modelo de negocio hacia el uso del marketing

digital como eje de su estrategia de comunicacion.
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CAPITULO 5: ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL

5.2 Estrategias Digitales
5.2.1 Redes sociales

Actualmente, MarketVision utiliza su cuenta de Instagram como principal canal de
comunicacion, lo cual comienza a generar resultados positivos en términos de alcance
y reconocimiento de marca. El contenido corto (ya sea educativo, informativo o de
entretenimiento) se ha consolidado como el pilar principal de su estrategia en esta

plataforma.

- ¢ Publicaciones

#avotniimec @
P RS, S

5.2.2 Calendario de contenido estratégico

Establecer un calendario mensual alineado con campanas, fechas comerciales,
lanzamientos de productos o tendencias del sector, asegurando consistencia y

coherencia en la comunicacion.
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Frecuencia: 3 publicaciones por semana (lunes, miércoles y viernes)

Objetivos: Reconocimiento de marca - Interaccion - Generacion de leads

Dia Tipo de contenido Titulo/Idea clave Formato
sugerido

Lunes 1 Educativo (Qué es el OOH (Out Of Carrusel
Home) y como impacta tu informativo
marca?

Miércoles 3 Inspiracional Caso de éxito: Reel (antes y
Transformacion de un local — después)
comercial

Viernes 5 Promocional (Necesitas renovar tu Imagen + CTA
branding? ;Cotiza por DM!

Lunes 8 Interactivo Encuesta: ;Prefieres letras Historia con
corporeas o vinil? sticker

Miércoles 10 Educativo 3 errores comunes al Carrusel
disenar publicidad para tu
negocio

Viernes 12 Testimonio/Confianza  Cliente satisfecho habla Video corto o
sobre su experiencia imagen quote

Lunes 15 Entretenimiento Video timelapse de Reel
instalacion de una valla

Miércoles 17 Promocional Pack promocional del mes: ~ Imagen con
banner + disefio gratuito disefio dindmico

Viernes 19 Detras de camaras Asi se prepara nuestro Reel
equipo para una instalacion

Lunes 22 Educativo (Qué tipo de lona elegir? Carrusel
Mesh, front o blackout comparativo

Miércoles 24 Inspiracional Branding creativo para food Reel o carrusel
trucks visual

Viernes 26 Interactivo Pregunta abierta: ;Qué Historia con
servicio te gustaria probar?  pregunta

Lunes 29 Contenido de valor Tip de la semana: Cémo Imagen + texto
lograr mas impacto visual destacado

Miércoles 31 Promocional iUltimo dia para Reel + llamada a

aprovechar nuestra promo
de julio!

la accion
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5.2.3 Pautas Meta ADS: Presupuesto

Rubro Detalle Monto
(USD)
1. Presupuesto Inversion destinada exclusivamente a $200.00
mensual asignado campanas en Meta Ads
2. Segmentacion de - Duefios de negocios y emprendedores —
audiencia ) ) )
- Publicos personalizados con intereses en
publicidad OOH, marketing, disefio grafico,
y comunicacion visual
3. Tipo de campaiias - Campaia 1: Reconocimiento de marca $60.00
(objetivo: interaccion)  (impulsar visitas al perfil de Instagram)
Campaiia 2: Contenido informativo y de
valor $60.00
$60.00

Campaiia 3: Contenido promocional con
llamada a la accién (cotizaciones via
WhatsApp)

4. Duracion de

- Cada campana tendra una duracion de 30

campaiias dias
5. Formatos - Imagen estatica —
publicitarios

- Reels o videos cortos (hasta 30 segundos)

6. Resultados
esperados

- Costo por mensaje estimado: $0.50 —
$1.00

- Generacion de 200 a 400 mensajes
mensuales, segun rendimiento y
optimizacioén

7. KPIs sugeridos para
monitoreo

- Costo por resultado (mensaje)

- Tasa de conversion a cliente- CTR (Click
Through Rate)- Tasa de respuesta en
WhatsApp

64



5.2.4 SEO (Posicionamiento Web Organico) On Page y Off Page

Se utilizan estrategias SEO On Page como:
e Optimizacion de palabras clave
e Etiquetas de titulo (title tags) efectivas
e Meta descripciones atractivas
e Encabezados jerarquicos
e Optimizacion de URLs
e Uso estratégico de texto alternativo y titulos en imagenes
e Contenido relevante y de calidad
¢ Enlazado interno
e Velocidad de carga del sitio (PageSpeed)
e Disefio responsive (adaptable a moviles)
e Optimizacion de la experiencia del usuario (UX)
e Implementacion de datos estructurados

e Actualizacion constante del contenido

Accesibilidad y visualizacion de sitio web MarketVision

marketvisicn

iDamos Vida a
tu Vision!

Cotiza tu provecto publicitorio
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https://marketvisionec.com/

Progreso de trafico en Google los ultimos 3 meses

Por otro lado, se complementa con estrategia de SEO Off Page como:
e Optimizacion de Google Business Profile
e SEO desde redes sociales

e Resenas externas y menciones

=EE RN

78 0,7 % 30,6

Ver por fuera

MarketVision S.A. -

Gigantografias | Letreros |

Senaleticas

S 5 oplniones en S‘LC'.;HE

Agencia - n Guayaqul Ecuddar
Q t @ Com & opn
{] Guardar < Campartit L Lamarn

Direccion: Segunoo Piso, Rumichaca 307 y

Guayaquil 090306, Ecuador

Telétono: 593 95 B74 9684

Se observa un incremento paulatino en el trafico organico proveniente de busquedas
en Google, el cual se espera potenciar mediante la implementacion de estrategias
complementarias como la generacion de backlinks, creacion de contenido de calidad,
email marketing y campaias en Meta Ads, con el objetivo de aumentar tanto el trafico

como la conversion.
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5.2 Recomendaciones estratégicas

Como resultado del analisis desarrollado en este estudio, se propone la implementacion
de una estrategia de marketing integral, centrada en canales digitales clave y alineada
con el perfil del consumidor identificado. A continuacion, se detallan las principales

recomendaciones:

e Ampliacion de canales digitales:
Complementar los canales actuales (Instagram y WhatsApp) con
plataformas como YouTube y TikTok, por su alta penetracion,
versatilidad y afinidad con el comportamiento del usuario actual.

e Optimizacion de la atencion al cliente:

o Integrar una herramienta de CRM como Kommo, para mejorar la
gestion de leads, automatizar procesos y aumentar la tasa de conversion
en ventas.

e Contenido personalizado y emocionalmente relevante:

o Crear contenido educativo, inspiracional y entretenido que conecte con

el usuario.

o Incorporar dindmicas interactivas como encuestas, sorteos y giveaways
para fomentar el engagement.

e Colaboracion con influencers estratégicos:

o Trabajar con micro y macroinfluencers alineados al perfil de la marca,
para aumentar el alcance y generar mayor confianza en el publico
objetivo.

e Publicidad digital efectiva:

o Mantener las campafias de Meta Ads como eje central de captacion de

leads, aprovechando su capacidad de segmentacion.
o Implementar campafias con objetivos de trafico para incrementar las
visitas al sitio web.
e Posicionamiento SEO:
o Aplicar estrategias de SEO On Page, Off Page y SEO Local para
aumentar el trafico organico, mejorar el posicionamiento en buscadores

y reforzar la recordacion de marca.
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e Automatizacion y remarketing:

o

Desarrollar campafias automatizadas via WhatsApp para acelerar la

conversion.

Utilizar técnicas de remarketing para mantener el contacto con usuarios

que ya han mostrado interés.

e Evolucion de la pagina web como canal de ventas:

©)

Incorporar herramientas como:

= (Cotizadores automaticos para letreros y productos.
* Tienda virtual con pasarela de pago integrada.
* Funcionalidades que mejoren la experiencia del cliente y

agilicen el proceso de compra.

¢ Comunicacion de marca coherente:

o

Asegurar que todos los contenidos y canales reflejen una identidad
clara, dirigida principalmente a duefios de negocios y emprendedores.

e Medicion y mejora continua:

©)

Monitorear los resultados con herramientas como Google Analytics,

Power Bl y reportes personalizados.

Evaluar los KPIs clave para tomar decisiones informadas y adaptarse

rapidamente a las dindmicas del mercado.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES GENERALES

En el estudio presentado se analizaron las estrategias de marketing digital para
servicios publicitarios de la empresa MarketVision en la ciudad de Guayaquil, periodo
2024-2025, de modo que se describieron las principales perspectivas teoricas
relacionadas al marketing y el marketing digital, asi como otras investigaciones

desarrolladas para el mismo mercado que aporten al crecimiento del negocio.

El diseno de la metodologia de investigacion se fundamentd de manera que permitio
llevar a cabo el estudio de las principales estrategias de marketing digital necesarias
para aportar al crecimiento de MarketVision y los servicios publicitarios que ofrece;
para esto, se analizaron los resultados de la investigacion exploratoria y concluyente
descriptiva, identificando que la muestra de estudio se inclina en definitiva a la
adquisicion de servicios publicitarios por medio de canales digitales como redes

sociales.

Esta investigacion permitié corroborar el auge del marketing digital y como su
desarrollo ha transformado sin duda las técnicas tradicionales de marketing, no
obstante, las estrategias digitales las han mejorado y evolucionado. Es por esto que se
recomienda que exista una convergencia entre medios tradicionales y digitales, de
manera que la transicion sea menos complicada, en especial para las empresas que
ofrecen publicidad OOH, considerando el hecho de que la publicidad impresa, las
campanas BTL, los insumos promocionales especificos (banners, roll ups, backings,
stand, etc), la rotulacion de locales y vehiculos se han adaptado a la era digital,

volviéndose mas interactivos y personalizados.

También se recomienda integrar métodos tradicionales y digitales, de manera que
MarketVision pueda crear estrategias de marketing omnicanal integrales que ofrezcan

experiencias consistentes y atractivas en todos los puntos de contacto.
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