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RESUMEN

La empresa la Hiedra’s Servicio Publicitario no cuenta con un plan de comunicacion integral de
marketing ni con estrategias y tacticas pertinentes enfocadas a la informacién dejando de un lado
el posicionamiento de la marca en la mente de los consumidores, dando a entender que su toma
de decisiones empresariales fue de manera empirica, por lo tanto, el objetivo de la presente
investigacion fue disefiar un Plan de comunicacion integral para posicionar La Hiedra's Servicio
Publicitario en el canton Riobamba, provincia de Chimborazo, afio 2023. La metodologia
efectuada tuvo un enfoque cualitativo, cuantitativo, exploratorio y descriptivo ya que permitié
conocer las condiciones reales de la empresa, se utilizd un disefio no experimental de tipo
transversal ya que dicho estudio se efectud en un tiempo determinado a un grupo de personas de
la misma forma el tipo de estudio fue documental, de campo ya que utilizé informacion de primera
mano de la organizacién obteniendo informacion respectiva a través de métodos, técnicas e
instrumentos, el cual fue una encuesta dirigida hacia los consumidores externos de la organizacion
lo cual permiti6 analizar la situacion actual, verificando el grado de posicionamiento dentro del
mercado. Mediante esta metodologia se logré determinar que la empresa no posee un plan de
comunicacion integral con estrategias acorde a sus necesidades, ademas al permitirse aquel
estudio se identificd que estrategias y técnicas pueden marcar una diferencia dentro del negocio,
identificando aquellas estrategias de posicionamiento, comunicacion integral, mejora de
estructura, distribucion, entre otras, para perfeccionar el desempefio de los trabajadores de la
entidad. En esta descripcién se concluye que la empresa debe tomar en cuenta el estudio realizado,
aplicando estrategias con sus tacticas para alcanzar aquel objetivo que es marcar posicionamiento

en todos los sentidos de la palabra, ya que sin ayuda de un plan seria como navegar sin rumbo.

Palabras claves: <PLAN DE COMUNICACION>,  <POSICIONAMIENTO>,
<MARKETING>, <CONSUMIDOR>, <PUBLICIDAD>.
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ABSTRACT

The company La Hiedra's Advertising Service Company does not have a comprehensive
marketing communication plan or relevant strategies and tactics focused on information, leaving
aside the positioning of the brand in the minds of consumers, implying that its business decision-
making was empirical; therefore, the objective of this research was to design a comprehensive
communication plan to position La Hiedra's Advertising Service Company in the canton of
Riobamba, province of Chimborazo, the year 2023. The methodology used had a qualitative,
quantitative, exploratory, and descriptive approach since it allowed us to know the actual
conditions of the company; a non-experimental design of transversal type was used since this
study was carried out in a determined time to a group of people in the same way the type of study
was documentary, of the field since it used first-hand information of the organization obtaining
respective information through methods, techniques, and instruments, which was a survey
directed towards the external consumers of the organization which allowed to analyze the current
situation, verifying the degree of positioning within the market. Through this methodology, it was
determined that the company does not have a comprehensive communication plan with strategies
according to its needs; also, by allowing that study, it was identified that methods and technigues
could make a difference within the business, identifying those positioning strategies,
comprehensive communication, structure improvement, distribution, among others, to improve
the performance of the workers of the entity. In this description, it is concluded that the company
must take into account the study conducted, applying strategies with its tactics to achieve the
objective of positioning in every sense of the word, since without the help of a plan, it would be

like sailing aimlessly.

Keywords: <COMMUNICATION  PLAN>, <POSITIONING>  <MARKETING>,
<CONSUMER>, <ADVERTISING>.

Lic. Maria Eugenia Rodriguez Duran Mgs.
C.1: 0603914797
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INTRODUCCION

En la actualidad los medios de comunicacion han marcado una gran diferencia dentro del mercado
laboral ya que permiten a las empresas exponer sus productos y servicios a las personas en
diferentes partes del mundo, por ello es fundamental irse actualizando en la gestion de marketing

y en los beneficios que pueden acarrear una aplicacion correcta.

Como énfasis de este trabajo de titulacion es elaborar un plan de comunicacion integral de
marketing para la empresa La Hiedra’s Servicio Publicitario en el canton Riobamba provincia de
Chimborazo, debido al desconocimiento de la marca por parte de las personas, falta de
comunicacion en las redes sociales, baja interactividad con clientes, seguimiento y control de la

empresa con sus consumidores e interesados.

Es importante indicar que dicha problematica se obtuvo mediante herramientas pertinentes; como
la utilizacion de una encuesta aplicada a los consumidores y pequefios comerciantes de dicha
ciudad, a través de cuestionario con preguntas coherentes que impliquen recabar informacion

importante para la investigacién de dicho problema.

De los aspectos mencionados se conlleva un bajo reconocimiento de marca en la mente de los
consumidores, tomando en cuenta que el uso e implementacién de estrategias de comunicacion
integral en dicho trabajo investigativo es de vital importancia para marcar un posicionamiento,

realzando de esta manera a la entidad y enfocada en el &mbito comunicativo.

Los beneficios que tendra la empresa al implementar dicho plan de comunicacion integral sera
determinar una diferencia en los mensajes comunicativos y publicidad de alto impacto mediante
contenidos atractivos y mensajes claros y concisos, convirtiendo en adelante en una empresa

altamente competitiva en el servicio publicitario.



CAPITULO |

La empresa la Hiedra’s Servicio Publicitario nacio el 27 de diciembre de 1969, pero inicio sus
actividades el 25 de junio del 2000, aquella se encuentra en la provincia de Chimborazo canton
Riobamba, en la parroguia Velasco en las calles Colon y Venezuela, al comenzar sus actividades
dentro del mercado los miembros de la organizacion necesitaban una caracteristica en particular
que le diferencia de las demas, es ello que decidieron crear la marca de la empresa, pero quienes
conformaban la organizacion no tenian una afinidad por ningn nombre, es por esto que el duefio
se enfoca en una caracteristica distinta, tomando en cuenta sus nombres y apellidos que este caso
es Layedra Benitez Kleber Joffre, procurando un enfoque de personalidad de la marca a través de
su apellido Layedra ““ Hiedra’s”.

Dentro de las actividades de economia principal en que se encamina son las actividades de
impresion de posters, gigantografias, catalogos de publicidad, decoracién de locales, sublimados,
estampados, sefialéticas, rollups, banners, vallas publicitarias, microperforados, camisetas, gorras

promocionales, entre otros.

Cabe mencionar que la empresa a través del tiempo ha ido renovandose, ofreciendo diferentes
servicios a sus consumidores como es el caso de productos personalizados, servicios de creacion
de logos entre otros, asi mismo para acelerar las entregas de los productos han tomado en cuenta
maquinaria de alta gama, proporcionando de este modo trabajos acorde al tiempo y expectativas

de los interesados.
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lustracion 1-1: Ubicacion macro-zona de la empresa

Fuente: Empresa La Hiedra’s Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023)
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llustracién 2-1: Ubicacion micro-zona

Fuente: Empresa La Hiedra’s Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

TITULO: Plan de comunicacion integral para posicionar la empresa La Hiedra's Servicio
Publicitario en la ciudad de Riobamba.
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1.1. Planteamiento del problema

Con un plan de comunicacion integral la empresa, La Hiedra's Servicio Publicitario podra
posicionarse dentro del mercado teniendo una indagacion profunda de los consumidores, través
de la presente investigacion se buscara determinar estrategias pertinentes que le permitan crear

un lazo con los medios sociales fortaleciendo un reconocimiento social.

Por tal motivo, es necesario desarrollar una investigacion clara que incluya la comunicacién y
relacién con los consumidores y clientes analizando varios factores, como el uso adecuado de las
redes sociales, mantenimiento, manejo correcto dentro de sistemas de la comercializacion,

generando una imagen corporativa correcta.

Cabe recalcar que el principal problema que reflejan la empresa La Hiedra's Servicio Publicitario
dentro de sus actividades, es no contar con un posicionamiento dentro del mercado ya que no

trabaja en estrategias de comunicacion acorde a su negocio.

Asi mismo la empresa desconoce los requerimientos de sus clientes, al no realizar un seguimiento
que cumple como departamento publicitario, ademas no cuenta con una base de datos que
permitan definir estrategias que a su vez condescienda desarrollar mejor su compromiso y gestion

dejando de un lado la busqueda y manejo de un marketing de contenidos hacia sus consumidores.

De esta manera se debe tener en cuenta que las estrategias que se desarrollen dentro de la
investigacion deben tener coherencia al momento de realizarlas para que puedan cumplir con una

informacion optima hacia sus usuarios.

Para finalizar se puede indicar que el planteamiento de tacticas a realizar tendra como intencién
de crear un vinculo emocional y posicionamiento entre la empresa y clientes a través de un
marketing de contenidos y social, creando un ambiente de confianza, respeto hacia sus

necesidades, solucién de problemas y generando una situacién econémica productiva.

1.1. Objetivos

1.1.1. Objetivo general

Diseflar un Plan de comunicacion integral para posicionar la empresa La Hiedra's Servicio

Publicitario en la ciudad de Riobamba.



1.1.2. Obijetivos especificos

o Diagnosticar la empresa La Hiedra's Servicio Publicitario de la ciudad de Riobamba.

e Desarrollar una investigacion sobre la comunicacion integral de la empresa La Hiedra's
Servicio Publicitario.

o Elaborar estrategias de comunicacién para fortalecer los productos y servicios empresariales.

¢ Realizar un plan de comunicacién para alcanzar los objetivos determinados.

1.2. Justificacion

El presente trabajo investigativo analizo la empresa La Hiedra's Servicio Publicitario ubicado en
Riobamba, evidenciando que la organizacion no cuenta con un plan de comunicacion integral que
le permita posicionarse dentro del mercado publicitario, a pesar de dedicarse al servicio
publicitario no aplicado sus conocimientos para atraer a consumidores, perdiendo de esta forma
un entrelazo de comunicacion directa hacia su mercado actual y potencial, asi mismo dejando
totalmente de un lado los medios de comunicacién tradicionales y actuales que pueden ser tiles
para acarrear interesados en sus productos y servicios ofertados, los cuales facilitaran el manejo

y alcance adecuado del negocio propuesto.

De igual manera es importante mencionar que la empresa no cuenta un manejo apropiado de
marketing, no utiliza redes sociales que brinden mensajes eficaces que permitan tener una
comunicacién con los consumidores con contenido directo, dando a conocer sus beneficios y

oferta del negocio.

Es importante indicar que la empresa cuenta con 12 afios en el mercado, pero no ha trabajado de
manera correcta en su gestién empresarial para buscar un posicionamiento dentro del entorno y
en la mente del comprador, por tal motivo que es necesario contar con un plan de comunicacion
integral que considere estrategias relevantes, puestas en marcha para el manejo correcto del

negocio.

Con el objetivo de aportar al progreso de la empresa, La Hiedra's Servicio Publicitario se tomara
en cuenta guias metodoldgicas de cardcter mixto (cualitativa y cuantitativo), obteniendo
informacién optima mediante la aplicacion de una encuesta con su respectivo andlisis de
investigacion, permitiendo implementar estrategias conformes a sus necesidades.

Con el trabajo investigativo a realizar se planea efectuar un plan de comunicacion integral
compuesto de estrategias marketing digital, con contenido adecuado que brinde mensajes a los

usuarios tomando como relevancia las redes sociales, medios tradicionales de comunicacion para
5



lograr mayor alcance en varios segmentos y llegando a brindar mensajes a diferentes de tipos de

consumidores en minimo tiempo posible.

1.3. Idea a defender

Disefiar un Plan de comunicacion integral para posicionar la empresa La Hiedra's Servicio

Publicitario en la ciudad de Riobamba.



CAPITULO II

2. MARCO TEORICO REFERENCIAL

2.1. Marco teérico

2.1.1. Plan de marketing

Un plan de marketing es la mezcla de los planes y la mercadotecnia por medio del cual
se conocerd las metas primordiales, el caso de la organizacion, el tipo de consumidores
que tiene, asi como la preparacion de actividades que permitan conseguir las metas

esperadas. (Duréan, 2021, p. 18)

Un plan de marketing es un archivo escrito en el cual, de una manera sistematica y
organizada corresponden analisis y estudios donde se definen las metas a lograr, en una
época de tiempo definido, asi como se detallan los programas y medios de accion que
son exactos para conseguir los metas enunciados en el plazo previsto. (Sainz, 2020, p. 98)

Un plan de marketing es un archivo escrito de una manera sistematica y organizada,
previos los que corresponden analisis y estudios, se definen las metas a lograr en una
época de tiempo definido, asi como se detallan los programas, medios de accién que son

exactos para conseguir los metas enunciados en el plazo previsto. (Ancin, 2022, p. 99)

El plan de marketing es un instrumento que permite analizar el entorno actual de la
mercadotecnia analizando oportunidades, amenazas, objetivos y estrategias, teniendo
como analisis las acciones a tomar, las cuales permitiran visualizar las utilidades y
perdidas, sirviendo de esta forma como mecanismo de respuesta hacia la toma de

decisiones de la empresa, desde la perspectiva del marketing.(Sanchez, 2019, p. 32)

El plan de marketing es un documento escrito que posibilita examinar la situacion actual de la
organizacion, teniendo como proposito el estudio de las actividades realizadas, las cuales van a
permitir visualizar las utilidades y perdidas, sirviendo como herramienta en la toma de decisiones

desde el punto de vista del marketing en la relacion con su publico.



2.1.2.

Comunicacion

De acuerdo con (Aramendia, 2020, p. 59) “la comunicacion es el proceso de generar significados

interpretativos mediante simbolos y signos verbales y/o no verbales para brindar mensajes claros

y concisos hacia una o varias personas que puedan interpretarlos”.

Como lo hace notar (Morales, 2020, p. 59)la comunicacién es el acto de transmitir ideas,
sentimientos, valores por medio de palabras, los cuales buscan tener una relacion con
las personas para poner comunicarse, expresarse, razonar y argumentar sus ideas

naturales por medio de un mensaje.

Desde el punto de vista de (Chico, 2019b, p. 7) menciona que la comunicacion es el
movimiento existencial de la vida de una empresa, creando procesos comunicativos a
través de intercambio de ideas, pensamientos y esperando que ese mensaje sea captado

de forma eficaz entre una o varias personas.

Segun (Amo, 2018, p. 7) la comunicacion es un proceso en el cual hay un cambio de
informacidn, en el cual un emisor transmite a un receptor un mensaje por medio de un

canal esperando gue se haga una contestacion.

La comunicacién es el medio de aprendizaje a través de informacion oral, visual, auditiva

logrando crear un mensaje de atencidn, motivacidn, interaccién hacia el consumidor o en aquella

venta establecida.

2.1.3.

Plan de comunicacion

Citando a (Santana, 2019, p. 47) menciona que un plan de comunicacién es un documento
basado de estrategias, politicas y acciones de comunicacion teniendo como objetivo
alcanzar una accion interna en la empresa , que los recursos econémicos sean destinados

a una operacion asi como los responsables de dichos resultados.

Segln (Canel, 2019, pp. 410-411) “el plan de comunicacion engloba tanto la comunicacion interna y

externa de la organizacion con una perspectiva holistica de esta, sus valores, servicios y fines

haciendo un trabajo todos unidos en la misma direccion”.

Como sefiala (Moréan, 2017) Plan de comunicacion es fijar las metas alcanzables,
dictaminar los canales de comunicacion conforme el publico, concretar el mensaje y
8



posicionamiento de marca el paso lateral entre los productos y servicios en la accion de

compra.

Un plan de comunicacion es un documento que establece las metas de comunicacién que
una organizacion busca alcanzar en el corto, mediano y largo plazo, asi como objetivos
especificos, grupos objetivo, mensajes subyacentes a comunicar y acciones a tomar,

cronogramas, presupuestos disponibles y métodos de seguimiento, gestion y evaluacion.
(Capilla, 2020, p. 12)

El Plan de comunicacién es la forma como podemos explorar al pablico objetivo, mediante
recomendaciones adecuadas que permitan una comunicacion directa entre una empresa con el

consumidor brindando un mensaje explicito, haciendo comunicacion.

2.1.4. Posicionamiento

Segun (Urbina, 2020, p. 129)el posicionamiento es el sitio que ocupa el producto, la marca o
la organizacion en mente de los miembros de sus segmentos meta, considerando sus
atributos, al igual que las necesidades, los anhelos y las solicitudes que sacia, las

recompensas que da su diferencia en relacion a lo ofertado por sus participantes.

De acuerdo con (Ferrand, 2019) “El posicionamiento corresponde a la representacion de la marca o

del producto en la mente del futuro comprador con relacidn a los participantes”.

El posicionamiento es la percepcion que tiene el consumidor de los atributos de la marca
0 producto de una organizacion relacionadas con las de sus participantes,
constantemente se formara desde las asociaciones de los atributos con otros productos
de la competencia, continuamente va a ser relativa a los participantes y deberia ser

diferenciadora de sus participantes.(lglesias, 2022, p. 95)

Como dice el posicionamiento se apoya en poner hincapié sobre los beneficios que tiene
el producto en relacion con sus participantes directos para conceder un punto de alusion
que posibilite distinguir la marca, sin embargo, estas tacticas de posicionamiento no se
muestran con caracter Gnico, sino que se entiende que en determinadas situaciones

competitivas un enfoque dominado sobre otro. (Munuera, 2020, p. 81)

El posicionamiento es la percepcion que tiene el consumidor de los atributos de la marca o

producto de una organizacién en relacion con las de sus competidores, una y otra vez se formara
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a partir de las asociaciones de los atributos con otros productos de la competencia, constantemente

sera relativa a los competidores y debe ser diferenciadora de sus competidores.

2.1.5.

Consumidor

Segun (D. Diaz, 2018, pp. 18-19) el consumidor es aquella persona u organizacion cuyo
enfoque es comprar productos o servicios los cuales puedan satisfacer sus necesidades o
requerimientos a través de una operacion econoémica, la cual se llevara a cabo dentro de

un mercado local, regional, nacional, internacional, global.

Asi mismo (Quintero, 2020, pp. 11-13) define al consumidor como persona racional que toma

decisiones adecuadas al momento de la compra de productos o servicios, con base de

procesamiento de informacién brindada”.

Con base en (Lépez, 2020, p. 5) el consumidor es la persona fisica, la cual consume
directamente los productos y servicios de establecimientos quienes los ofertan,
basandose en la transaccion econdmica, cuyo fin es satisfacer sus necesidades sin fines

de lucro personal.

Desde el punto de vista de (Garcia, 2018, p. 3) el consumidor son individuos fisicos que
gjercen un intencion ajena a la actividad comercial, cuya oferta de productos y servicios
son expuestos por entidades, buscando saciar sus necesidades a través de compras

mediante un intercambio mercantil.

El consumidor es aquella persona u organizacion cuyo enfoque es adquirir productos o servicios

los cuales logren saciar sus necesidades o requerimientos por medio de una operacion econémica,

la cual se llevaré a cabo en un mercado local, regional, nacional y mundial.

2.2. Marco Conceptual

2.2.1.

Plan de Comunicacion

Seglin (Chico, 2019a, p. 55) el plan de comunicacién es una exploracion de aquella
informacién que permite conocer en profundidad al publico objetivo (sus intereses,
aspiraciones, necesidades, hdbitos de comportamiento ...), de tal manera que permite

definir el acto comunicativo.
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2.2.2.

2.2.3.

2.2.4.

2.2.5.

2.2.6.

Comunicacion

Segun el diccionario de la Real academia de la lengua, se define la comunicacién como
la “transmision de sefiales mediante un codigo comun al emisor y al receptor” cuando
dos 0 mas personas hablan entre si, se establece una relacion de comunicacion, es decir,

una persona transmite un mensaje a otra, y esta, a su vez responde con otro mensaje.
(Fernandez, 2017, p. 3)

Consumidor

El consumidor es un mediador de los procesos econdmicos a través de su capacidad de
consumo, aumentando o disminuyendo su demanda de bienes y servicios, posponiendo el
consumo o adelantandolo, el conocimiento de los deseos, intenciones y situacion de
bienestar del consumidor podra aportar una acertada vision de la situacion econdmica

en un determinado espacio socio grafico.(Vv. Diaz, 2017, p. 31)

Posicionamiento

El posicionamiento es un proceso de creacion y gestion de valor a una marca. Podriamos
traducirlo como el lugar que ocupa la entidad en la mente del consumidor, con sus
fortalezas y debilidades, qué imagen juega en el subconsciente del receptor junto a otras

empresas de la competencia.(Chico, 20193, p. 13)

Estrategia

De igual manera la estrategia como el descarte de opciones. Es decir, frente a un
problema de mercado una compafiia tiene varios caminos posibles, de los cuales, después
de un adecuado analisis de ventajas y desventajas de dichas opciones, finalmente se

escoge la mas conveniente. (Ballesteros, 2021, p. 3)

Marketing

A juicio de (Pérez, 2020, pp. 1-4) “Proceso social y administrativo mediante el cual grupos e

individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar

productos de valor con sus semejantes”.
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2.2.7.

2.2.8.

2.2.9.

2.2.10.

2.2.11.

Publicidad

Segun Philip Kotler, reconocido mercadélogo, La publicidad es cualquier forma pagada
de provisién y promocién no personal de ideas, bienes o servicios por parte de un
patrocinador reconocido. La difusién tiene el potencial de ser una forma positiva, aungue
costosa, de transmitir mensajes, ya sea para alentar la preferencia de marca o educar a

las personas. (Begofia, 2018, p. 30)

Servicio

El servicio es el conjunto de actividades llevadas a cabo por una empresa para la
satisfaccion de una necesidad de un cliente que no se materializa en un objeto y que se
consume en el momento en que es prestado. Generalmente el servicio se caracteriza por

intangible, caracteristica principal que lo distingue del producto. (Puerta, 2019, p. 16)

Cliente

Cliente es la persona - fisica o juridica - que compra en tiendas o establecimientos, utiliza
con asiduidad los servicios de profesionales o empresas a cambio una transaccion
monetaria. También pueden relacionarlo con intencién de utilizar el producto o servicio

para realizar una posterior actividad empresarial 0 comercio.(Lépez, 2020, p. 5)

Administracion

La administracion es una ciencia compuesta de principios, técnicas y préacticas, cuya
aplicacion a conjuntos humanos permiten establecer sistemas racionales de esfuerzo
cooperativo, a través de los cuales se pueden alcanzar propositos comunes que

individualmente no se pueden lograr en los organismos sociales.(Trosino, 2019, p. 16)

Costo
Asi mismo (Soto, 2021, p. 20) Los costos son las inversiones que se realizan con la

expectativa de obtener beneficios presentes y/o futuros. Por lo tanto, reconocer los costos

de una actividad re reconocer el monto de la inversién realizada.
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2.2.12.

2.2.13.

2.2.14,

2.2.15.

2.2.16.

Gasto

Son desembolsos 0 erogaciones que prestan beneficio para un solo periodo, no son
capitalizables y se muestran en el estado de ganancia y pérdidas. En general, todos los
desembolsos que tengan que ver con administracion y ventas son considerados como
gastos, se caracterizan por no ser recuperables y porque su efecto sobre las utilidades es
reducirlas, su propésito principal lo constituye la colocacion de los bienes y servicios
producidos por costos al alcance del consumidor final.(Moran, 2017, p. 39)

Foda

Como expresa (Huerta, 2020, p. 10) Es una herramienta clave para hacer una evaluacion
pormenorizada de la situacion actual de una organizacién o persona sobre la base de

sus debilidades y fortalezas, y en las oportunidades y amenazas que ofrece su entorno.

Matriz MEFI

Es una herramienta que resume y evalua las fortalezas y debilidades mas importantes de
cada una de las perspectivas estudiadas en la organizacion y evalla las relaciones entre
dichas areas, al elaborar la matriz MEFI es necesario aplicar juicios intuitivos y

entender a fondo los factores incluidos.(Rodriguez, 2021, p. 13)

Matriz MEFE

La matriz MEFE facilita el resumen evaluativo, calculando los resultados a través de las
oportunidades y amenazas identificadas en el entorno, se debe realizar una lista de los
factores mas importantes que pueden impactar en el éxito de la propiedad horizontal
dentro del entorno y sus factores externos, se deben seleccionar los factores, dentro de
los cuales se incluyan oportunidades y amenazas que afecten la copropiedad, asi como

al sector y deben sumar en total un minimo de 10 y maximo 20.(Rodriguez, 2021, p. 12)

Matriz BCG

La matriz BCG es la herramienta de diagnostico estratégico que ha alcanzado una mayor

implantacion en la planificacion y evaluacion estratégica de la cartera de los productos

de una organizacion, el objetivo fundamental de este modelo se basa en la evaluacién del

equilibrio financiero y comercial de las distintas unidades estratégicas de negocio de una
13



2.2.17.

2.2.18.

empresa, permitiendo identificar la posicion estratégica de cada producto en el mercado

a través de la interrelacién de dos dimensiones independientes.(Martinez, 2017, p. 46)

FODA cruzado

Es un instrumento de analisis estratégico que permite la comparacion cruzada entre los
resultados de un escrutinio de factores internos y externos, que pueden afectar a una
institucion o a una persona, con la finalidad de establecer lineas de accion bajo criterios

de mayor impacto.(Ramirez, 2020, p. 62)

Muestra

La muestra es una porcion del material del cual se desea obtener informacion,
seleccionada de tal forma que posea las caracteristicas esenciales conjunto; es el
resultado de un anélisis que solo reflejara la realidad en la medida en que la muestra
sobre la que se ha operado, sea representativa del objeto del analisis dentro de unos

limites impuestos por la naturaleza del ensayo y el fin que se persigue.(Ubeda, 2020, p. 36)
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CAPITULO Il
3. MARCO METODOLOGICO
3.1. Enfoque de investigacion
3.1.1. Cualitativo
En el presente trabajo de titulacion se tomard en cuenta una recopilacion de libros, revistas para
recabar informacion que permite tener mayor efectividad con datos verdaderos, asi mismo se
efectuard una interaccion con el duefio de la empresa para verificar si dentro de aquella existe
algun tipo de estudio, que facilite su manejo.
3.1.2. Cuantitativo
Se realizara encuestas pertinentes a los miembros internos y los usuarios de la empresa para
conocer los problemas, causas y dificultades que no le permiten surgir dentro del mercado, de la
misma manera se calculara el tamafio de la muestra e interpretara los datos numeros.
3.2. Alcance de investigacion
Se tomara en cuenta al nivel exploratorio ya que permitira obtener informacién de la situacion
actual de la organizacion, estudiando aquellas dudas o incertidumbres internas y externas las
cuales no se investigado anteriormente, de la misma forma el nivel descriptivo permitira conocer
las condiciones reales de la empresa a través de datos documentales, indagando caracteristicas de
la poblacion que permitan a la empresa tener un posicionamiento dentro del mercado, toma de
decisiones correctas en el &rea empresarial.
3.3. Disefio

3.3.1. No experimental

El trabajo de titulacion sera de caracter no experimental ya que no existira la manipulacion de las

variables dependiente como independiente.

15



3.3.2. Transversal

De la misma manera sera de caracter transversal ya que dicho estudio se efectué en un tiempo
determinado a un grupo de personas proporcionando informacidn relevante parta el trabajo de

titulacion.

3.4. Tipo estudio

3.4.1. Documental

La investigacion serd de caracter documental ya que utilizara referencias documentales como

libros, revistas entre otros para el desarrollo de dicho trabajo de titulacion.

3.4.2. De campo

De la misma manera serd de campo ya que utilizara informacion de primera mano de la empresa
La Hiedra's Servicio Publicitario ubicada en la ciudad de Riobamba con un propoésito especifico,

disefiar un plan de comunicacion integral.

3.5. Meétodos

3.5.1. Inductivo

Ya que la investigacién se recabo mediante un analisis del entorno, que percibe que no cuenta con
plan de comunicacion integral y la ausencia de la publicidad en redes comunicacionales dentro

de la empresa.

3.5.2. Deductivo

De manera deductiva ya que permitira estudiar los problemas que tiene la empresa para

analizarlos y crear de esta manera estrategias mucho mas claras para esa problematica.

3.5.3. Analitico

De la misma forma sera analitico por que se ejecutara un andlisis de los resultados recabados por
medio de las gréficas de la encuesta planteada, respetando un proceso ordenado y lo l6gico de la
investigacion.
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3.6. FODA Empresarial
La matriz FODA ayuda a la organizacién analizar las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas que conforma aquella, mostrando de esta manera como se encuentra estructura la

entidad financiera para tomar decisiones adeudas y ponerlas en practica en el mercado laboral.

Tabla 1-3: FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
o Variedad de o Falta de
productos y posicionamiento
Servicios. o Falta de publicidad
o Precios accesibles en medios de
o Innovacion en comunicacion.
maquinaria. o No cuentan con
LA HIEDRA'S SERVICIO o Productos y manejo adecuado
PUBLICITARIO servicios de redes sociales.
garantizados. o Falta de
,:;:7 L A HIEHIM’S o Creatividad en conocimiento  de
= productos y marketing digital.
UBLICITARIO servicios. o Falta de promocion
de productos y
Servicios.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
o Desarrollo o Aumento de la
constante del competencia.
mercado. o Competencia
o Crecimiento en el desleal
uso de internet. o Bajo numero de
o Posibilidades de seguidores en las
convenio con redes sociales.
proveedores. o Ubicacion
o Consumidores inadecuada.
insatisfechos. o Baja interaccion de
o Proveedores leales. los consumidores

en redes sociales.

Fuente: (Huerta, 2020, p. 10).
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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3.7. Matriz MEFE

La matriz MEFE permitirad examinar las variables externas de la empresa, enfocandose en las
oportunidades y amenazas, proporcionando una ponderacion, valor de acuerdo con el criterio de

un experto o nivel de importancia.

Tabla 2-3: Matriz MEFE
FACTORES EXTERNOS Valor Calificacion Calificacion
ponderada
OPORTUNIDADES

Desarrollo constante del mercado. 0,09 3 0,27
Crecimiento en el uso de internet. 0,11 3 0,33
Posibilidades de convenio con proveedores. 0,09 4 0,36
Consumidores insatisfechos. 0,12 2 0,24
Proveedores leales. 0,10 4 0,40
AMENAZAS

Aumento de la competencia. 0,10 2 0,20
Competencia desleal 0,09 2 0,18
Bajo nUimero de seguidores en las redes 0,10 2 0,20
sociales.

Ubicacidn inadecuada. 0,10 1 0,10
Baja interaccion de los consumidores en redes 0,10 2 0,20
sociales.

Total 1,00 2,48

Fuente: (Rodriguez, 2021, p. 12).
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Andlisis: Al emplear la matriz MEFE, se obtuvo un promedio de 2,48; dando a entender que la
empresa La Hiedra’s Servicio Publicitario se encuentra débil a nivel externo mostrando que a
pesar de que sus oportunidades son fuertes, no estan siendo explotadas en su mayoria o no tiene
un uso adecuado; asi mismo se debe trabajar con mayor fuerza en las amenazas para que se

conviertan mas adelante en fortalezas con estrategias adecuadas.
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3.8. Matriz MEFI
La matriz MEFI permitira examinar las variables internas de la asociacion, enfocandose en las
fortalezas y debilidades, facilitando una ponderacién, valor de acuerdo con el criterio de un

experto o nivel de importancia.

Tabla 3-3: Matriz MEFI

FACTORES INTERNOS Valor  Calificacion Calificacion
ponderada

FORTALEZAS

Variedad de productos y servicios. 0,13 3 0,39

Precios accesibles 0,12 3 0,36

Innovacioén en maquinaria. 0,11 4 0,44

Productos y servicios garantizados. 0,09 3 0,27

Creatividad en productos y servicios. 0,12 3 0,36

DEBILIDADES

Falta de posicionamiento 0,07 2 0,14

Falta de publicidad en medios de 0,09 2 0,18

comunicacion.

No cuentan con manejo adecuado de 0,08 2 0,16

redes sociales.

Falta de conocimiento de marketing 0,09 1 0,09

digital.

Falta de promociéon de productos y 0,10 1 0,10

servicios.

Total 1,00 2,49

Fuente: (Rodriguez, 2021, p. 13).
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Andlisis: Al emplear la matriz MEFI, se alcanz6 un promedio de 2,49; dando a opinar que la
empresa La Hiedra’s Servicio Publicitario se encuentra débil a nivel interno manifestando que a
pesar de que sus fortalezas son fuertes, no estan siendo explotadas en su totalidad; de igual manera
las debilidades que conforma la empresa deben ser trabajadas calculosamente para convertirlas
en oportunidades trabajando correctamente con estrategias eficientes.

Para realizar la matriz del FODA CRUZADO se tomd en cuenta las variables corresponde de la

matriz FODA obteniendo un analisis detallado; de esta manera realizar estrategias que permitan
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compartir las debilidades, fortalezas oportunidades y amenazas que tiene la entidad dentro y fuera

del mercado.
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3.9. FODA estratégico
Tabla 4-3: FODA estratégico

MATRIZ FODA (FODA CRUZADO)

La Hiedra’s Servicio Publicitario.

& LanEma’s

by
UBLICITARIO

—

Fortalezas — F
F1. Variedad de productos y servicios.
F2. Precios accesibles

F3. Innovacién en maquinaria.

F4. Productos y servicios de garantizados.
F5. Creatividad en productos y servicios.

Oportunidades — O

O1. Desarrollo constante del mercado.
02. Crecimiento en el uso de internet.
O3. Posibilidades de convenio con proveedores.
O4. Consumidores insatisfechos.
O5. Proveedores leales.

Estrategias FO

(Variedad de productos y servicios. / Desarrollo
constante del mercado.)

e (Estrategia de productos en redes sociales)

e (Precios accesibles/ Crecimiento en el uso de

internet.)
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Al. Aumento de la competencia.
A2. Competencia desleal.
A3. Bajo nimero de seguidores en las redes sociales.
A4. Ubicacién inadecuada.
Ab. Baja interaccion de los consumidores en redes

sociales.

Estrategias FA

(Variedad de productos y servicios. / Aumento de
la competencia.)

e (Estrategia UP-Selling.)

o (Precios accesibles/ Competencia desleal.)

e (Estrategia de comunicacién)



e (Estrategia de comunicacién)
e (Innovacién en maquinaria. / Bajo nimero de
e (Innovacion en maquinaria. / Posibilidades de seguidores en las redes sociales.)

convenio con proveedores.) o (Estrategia de promocién de productos)

o (Estrategia de mejora de estructura)

e (Productos y servicios garantizados. / Ubicacion

e (Productos y servicios garantizados. / inadecuada.)

Consumidores insatisfechos.) o (Estrategia de distribucion)
o (Estrategia de mejora de servicios)

e (Creatividad en productos y servicios. / Baja

e (Creatividad en productos y servicios. / interaccion de los consumidores en redes
Proveedores leales.) sociales.
e Promociones mediante el método anzuelo. e (Estrategia de Implementacion de un sistema

de base de datos de los consumidores.)
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Debilidades — D

D1. Falta de posicionamiento

D2. Falta de publicidad en medios de
comunicacion.

D3. No cuentan con manejo adecuado de
redes sociales.

D4. Falta de conocimiento de marketing
digital.

D5. Falta de promocion de productos y

Servicios.

Estrategias DO

(Falta de posicionamiento / Desarrollo constante
del mercado.)

(Estrategia de redisefio de marca)

(Falta de publicidad en medios de comunicacion. /
Crecimiento en el uso de internet.)

(Estrategia de comunicacion)

(No cuentan con manejo adecuado de redes
sociales. / Posibilidades de convenio con
proveedores.)

(Capacitacion en medios de comunicacion)

(Falta de conocimiento de marketing digital. /
Consumidores insatisfechos.)

(Estrategia de publicidad)
(Falta de promocion de productos y servicios. /

Proveedores leales.)

(Estrategia de promocion de productos)
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Estrategias DA

(Falta de posicionamiento / Aumento de la
competencia.

(Estrategia de Neuro arquitectura)

(Falta de publicidad en medios de comunicacion.
/ Competencia desleal.)

(Estrategia de comunidn en redes sociales)

(No cuentan con manejo adecuado de redes
sociales. / Bajo numero de seguidores en las redes
sociales.)

(Capacitacion en medios de comunicacion)

(Falta de conocimiento de marketing digital. /
Ubicacion inadecuada.)
Estrategia de comunicacion interna, cufas

publicitarias.

(Falta de promocion de productos y servicios. /
Baja interaccion de los consumidores en redes

sociales.



o (Estrategia de creacion de plantillas)

Fuente: (F. Mufioz, 2018, pp. 224-230).
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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3.10. Diagnostico situacional de la empresa

3.10.1. Matriz BCG

La Matriz BCG analizara cautelosamente la cartera de productos y servicios que disponible la
empresa con el fin de indagar cuales son los méas rentables y menos rentables, para tomar las

mejores decisiones y que sean llevadas a cabo dentro de la organizacion.

Tabla 5-3: Matriz BCG

20 [ ESTRELLA INTERROGACION
IS
< 9 ROTULOS TARJETERIA
o 10
= VACA PERRO
>
9 SUBLIMACION
[a e
o ESTAMPADOS
()
3 &
28 s
10 1 05 01
FUERTE DEBIL

CUOTA DE MERCADO

Fuente: (, 2017, p. 46).
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

3.10.2. Producto Estrella

e Tasa de crecimiento de mercado alto

e Participacion alto
Un producto estrella genera buena rentabilidad que requiere mucha inversion, se vende en gran

volumen de productos y eso favorece al buen posicionamiento de la empresa en el mercado

laboral.
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Por tal motivo dentro de la empresa La Hiedra’s Servicio Publicitario el producto estrella son los
rotulos 2D,3D, teniendo mayor alcance de demanda dentro de la ciudad, consumidos por los
consumidores y comerciantes pequefios con mayor alcance, como medio publicitario para sus

negocios.

3.10.3. Producto Vaca

e Tasa de crecimiento de mercado bajo

e Participacion alto

En este producto las empresas requieren poca inversién y generan ingresos medianos, es poco
rentable, pero mantiene el posicionamiento de la empresa en el mercado; Aunque el volumen de
ventas no es muy elevado, se trata de un coste de inversidn bajo, no se necesita invertir mas en el

producto porgue ya mantiene su plaza en el mercado.

Determinado a la sublimacion como producto vaca dentro de la organizacién ya que es rentable
dentro del mercado sin necesidad de tanta inversion, pero si se podria mejorar para que lleguen

alcanzar mayor demanda.

3.10.4. Producto Interrogante

e Tasa de crecimiento de mercado alto

e Participacién bajo

Podemos decir que se trata de un producto innovador surgiendo en un mercado que requiere de
inversion constante sin saber si generara la rentabilidad esperada. Sin embargo, con el tiempo un

producto interrogante se puede convertir en estrella.

Determinando dentro de la empresa a la tarjeteria como producto interrogante ya que sus
ganancias son reducidas, pero pueden ser trabajados en el mercado laboral con mas efectivo para

llegar a ser estrella.

3.10.5. Producto Perro

e Tasa de crecimiento de mercado bajo

e Participacion bajo
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También en este producto se considera como producto de importancia, su volumen de ventas es
muy escaso. En los negocios la mayoria de ellos no son rentables para la organizacién, pero se

mantiene en el mercado para seguir innovandolos.
Mostrando a los estampados como producto perro ya que sus ventas no son tan altas en la
organizacion, pero se mantienen dentro del negocio ya sus consumidores requieren de ellos para

satisfacer aquellos requerimientos comerciales. (Hochsmann, 2020, p. 38)

Férmula para la tasa de crecimiento:

_ Ventas 2 — Ventas 1
- Ventas 1

* 100

Foérmulas para la cuota de mercado relativa y cuota de mercado absoluta:

Cuota de mercado relativa Cuota de mercado absoluta
_ Ventas totales empresa _ Ventas totales empresa
"~ Ventas totales mayor compet. ~ Ventas totales mercado
MATRIZ BCG

ESTRELLA

FUERTE 1 DEBIL

llustracion 1-3: Matriz BCG

Fuente:(Martinez, 2017, p. 46).
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Analisis: Al utilizar la matriz BCG se pudo realizar un andlisis interno de la empresa La Hiedra’s
Servicio Publicitario, mostrando que existen 4 productos con mayor rentabilidad dando a entender
que los estampados personalizados es un producto perro, sublimacion personalizados como vaca,

tarjeteria interrogacion, rétulos que tiene mayor demanda y destacdndose como estrella.
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3.10.6. Matriz BCG

Tabla 6-3: Matriz BCG

Carterade | Ventasdela | Participacion por productos Ventas de los tres principales competidores Principal Crecimiento del mercado % Participacion

productos | empresa y servicios SAAT PRINT publicidad | PUNTO VISUAL Gigantografias | Mejia Agencia de Publicidad | competidor |Ventas12020 [Ventas2 2021 |Resultados | ~ relativa
Rétulos 5.000 31,06% 6000 7000 6900 7000 6500 7351 13,09 0,71
Tarjeteria 4.700 29,19% 7900 4900 7900 7900 5500 4913 11,95 0,59
Sublimacién 3800 23,60% 7600 7000 8000 8000 6570 5961 10,22 0,48
Estampados 2600 16,15% 7800 5760 6900 7800 4700 4300 9,30 0,33
Total 16.100 100% 29300 24660 29700 30700 23270 22525 44,56 2,12

Fuente: Empresa La Hiedra’s Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Resultados del crecimiento del mercado

Crecimiento del mercado %

P 3 4

Crecimiento del mercado % Ventasl 2020
Crecimiento del mercado % Ventas2 2021

B Crecimiento del mercado % Resultados

lustracion 5-3: Ubicacion macro-zona de la empresa

Fuente: Empresa La Hiedra’s Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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3.10.7. Anadlisis situacional de la empresa La Hiedra’s Servicio

La empresa La Hiedra’s Servicio publicitario cuenta con vario tiempo laborando dentro de la
ciudad, entre las actividades de economia principal en que se encamina son las acciones de
impresion de posters, gigantografias, catdlogos de publicidad, rétulos 3D,2D entre otros,
buscando saciar aquellas necesidades que tienen los diferentes emprendedores y pequefios
comerciantes.

Aquellos productos que tienen mayor demanda dentro del negocio son:

PRODUCTOS Y SERVICIOS PUBLICITARIOS

Rétulos mayor demanda

Tarjeteria

Sublimacion personalizados
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Estampados personalizados

llustracion 3-3: Productos y servicios publicitarios

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Los cuales permitieron y permitiran al progresar del negocio durante vario tiempo, de la misma
forma seguiran fortaleciéndose en la actualidad con ayuda de estrategias acorde a su enfoque

empresarial.

Cabe mencionar que aquellos servicios y productos publicitarios sufrieron varios cambios y
modificaciones para llegar al consumidor; De la misma forma la sociedad se enfrent6 a una
pandemia que en ese momento fue uno de los factores méas dificiles y duros de atravesar para todo
negocio, ya que el volumen de todas las ventas bajé totalmente sin embargo la empresa mantenia

pagando un valor establecido por el SRI, los cuales seran presentadas a continuacion:

Tabla 7-3: RIMPE

RIMPE VALOR ANUAL

2021 $60
2022 $60
2023 ?

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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RIMPE 2021 2022 2023

$60; $60 $60; $60

VALOR
ANUAL; 0

VALOR ANUAL

RIMPE 2021 2022 2023

llustracion 4-3: RIMPE
Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Tabla 8-3: Tabla de ventas de la empresa La Hiedra's Servicio Publicitario

Cartera de productos Ventas de laempresa Participacion por productos y servicios
Rétulos 5.000 31,06%
Tarjeteria 4.700 29,19%
Sublimacion 3800 23,60%
Estampados 2600 16,15%
Total 16.100 100%

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.

Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

CURVA DE TENDENCIA VENTAS DE
LA EMPRESA LA HIEDRA'S SERVICIO
PUBLICITARIO

SEEN Series2 = Series3 Series4

18000
16000 16400
14000
12000
10000
8000

6000
4000 5.008 4760 3860

2000 2600
0 31,06% 29,19% 23,60% 16,15% 100%

llustracion 5-3: Tabla de ventas de la empresa La Hiedra's Servicio

Publicitario

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.

Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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Como se puede observar aquellos valores fueron pagados afio tras afio a pesar de las ventas que
bajaron por vario tiempo, pero la perseverancia y constancia de la empresa pudo méas que la
pandemia dando a entender que su enfoque esta encaminado a los consumidores y no al ente

economico.

A pesar de mantenerse por 12 afios en el mercado, actualmente existen numerosas empresas que
son creadas afo tras afio, que proporcionan servicio publicitario, por tal razon se ha puesto como

evidencia aquellos negocios y competencia directa de La Hiedra’s.

De la misma manera, dentro de Riobamba existen un alto porcentaje de gente emprendedora
encaminada al progreso y desarrollo econémico de la ciudad, enfocdndose a la investigacion se
tomd en cuenta a los emprendedores y pequefios comerciantes que se encuentran laborando,
quienes poseen documentos debidamente legalizados, correspondiendo a un total de 27049, dando

a entender que son personas con diferentes actividades econémicas.

Como abastos, actividad comunitaria, actividad de arquitectura, actividad de asesoramiento y
gestién, actividad de atencién odontoldgica de caracter general o especializado, actividad de
beneficios como recaudacion de fondos y otras, actividad de supervision a distancia de sistemas
electrénicos, actividad de venta de carne incluido de aves de corral, actividad veterinaria clinica

patoldgicas, actividades de casas de salud, entre otras.

Al realizar un estudio un adecuado de la empresa de forma micro y macro entorno se pudo
evidenciar que los consumidores tomados en cuenta para dicho estudio son muy importantes
dentro de la investigacion ya que permiti6 evidenciar las falencias de la empresa y las mejoras
que se puede realizar a través de técnicas y estrategias adecuadas, ademas permitié evidenciar la
competencia directa de la organizacion para tomar sus debilidades como fortalezas.

Asimismo, ayudo a identificar que productos y servicios son los mas demandados dentro del

mercado para que sigan mejorandolos, brindando un servicio eficaz hacia los consumidores.
3.10.7.1. Técnicas
Para el trabajo de titulacion se utilizard como técnica una encuesta dirigida hacia los consumidores

externos de la organizacién para analizar la situacion actual de aquella y verificar el grado de

posicionamiento dentro del mercado.
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3.10.7.2. Instrumentos

3.10.8. Cuestionario
Se efectuard con consumidores externos para entender las necesidades y requerimientos de

aquellos, de la misma manera las deficiencias que tiene la empresa, verificando por qué no tiene

posicionamiento la organizacion dentro del mercado laboral.

3.10.9. Poblacién

Para el tamafio de la muestra se tomé en cuenta a las personas de la ciudad de Riobamba
conformado por emprendedores y pequefios comerciantes patentados que trabajan dentro de la
localidad con diferente tipo de actividad econdmica con un total de 27049 personas, (Rosas, s. f.).
Las cuales pretende ser encuestada a través de la siguiente formula:

3.10.9.1. Caélculo de la muestra

Finita

B Z?(PxQ)*N
" E2(N-—1)+Z2(P=Q)

n

Tabla 9-3: Formula de la muestra

Donde:

Z= Nivel de confianza

N= Dato emprendedores y pequefios comerciantes
p= Probabilidad de éxito

g= Probabilidad de fracaso

e= Margen de error

n= Tamario de la muestra

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

33



Remplazando con los valores:

n= 379

N= 27049 personas
Z= 1,96

p= 0,5

g= 0,5

e= 0,05%
3.10.9.2.

El trabajo de titulacion se realiz6 mediante el muestreo aleatorio simple que ya permitié

seleccionar a un nimero de personas en particular para dicho estudio de la organizacion.

Para comprobar la confiabilidad de la encuesta externa encaminada hacia los emprendedores y
pequefios comerciantes se procedid a realizar una encuesta piloto conformada por 14 preguntas
las cuales busco recolectar informacion importante, quienes accedieron para aquellas respuestas
fueron 20 personas en la ciudad de Riobamba, quienes colaboraron de una forma amena,

permitiendo verificar su validez a través de sus respuestas, mediante la herramienta SPSS.

B Z?(PxQ)*N
T E2(N—-1)+Z%2(P*Q)

n

((1.96)% % (0.5 x 0.5) * (27049))

_ 3.84 (0.25) = 27049
™ =0,0025 (27048) + 3.87 (0.25)

n =379

Tipo muestreo

Tabla 10-3: Procedimientos de los casos

Resumen del procesamiento de los casos

N %
Casos Vélidos 20 100,0
Excluidos @ 0 0
Total 20 100,0

a. Eliminacion por lista basada en todas las variables
del procedimiento.

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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Tabla 11-3: Estadisticos de fiabilidad
Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,718 9

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Se midié la confiabilidad del instrumento mediante el programa SPSS haciendo uso del
estadistico alfa de Cronbach obteniendo un alfa de 0,718 lo cual indico una confiabilidad alta por

lo tanto se procedi6 con la aplicacion del instrumento a la totalidad de muestra.
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CAPITULO IV
4. MARCO DE ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
Al aplicar el instrumento de investigacion dirigido hacia los emprendedores y comerciantes
pequefios se realiz6 la tabulacién de los datos, obteniendo de esta manera los siguientes

resultados:

Resultados obtenidos en la encuesta externa a los emprendedores y pequefios comerciantes de la
ciudad de Riobamba.

4.1. Encuesta Externa

Objetivo: Determinar el grado de posicionamiento que tiene la empresa La Hiedra's Servicio
Publicitario en la ciudad de Riobamba.

Pregunta 1: Género

Tabla 1-4: Género

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Masculino 185 49.6%
Femenino 6 48.8%
Otros 379 1.6%
Total 100%

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

0 S
Masculino  Femenino Otros

Frecuencia Porcentaje

llustracion 1-4: Género
Fuente: Tabla 1-4, 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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Analisis: Se puede observar que mediante la pregunta correspondiente al género no existe una
gran diferencia entre ambos, mostrando al género masculino con un 49.6% mientras que al género
femenino 48.8% dando a entender que en la ciudad de Riobamba existen méas emprendedores que

comerciantes pequefios hombres.

Interpretacion: Dado los resultados se pudo verificar que existe una diferencia del 0.80% del
sexo femenino entre el masculino demostrando que respondieron mas hombres que mujeres la
pregunta de género, en la encuesta realizada para dicha investigacion.

Pregunta 2. Edad

Tabla 2-4: Edad

Alternativas Frecuencia Porcentaje

18-28 afios 53 14%
29-38 afios 237 62.5%
39-48 afios 73 19.3%
49 0 méas 16 4.2%
Total 379 100%

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

18-28 aflos  29-38 aflos 39-48 aflos 49 0 mas

® Frecuencia Porcentaje

llustracion 10-4: Edad

Fuente: Tabla 2-4, 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Andlisis: Mediante a la pregunta edad se pudo evidenciar que un 62.5% de personas encuestas
tienen una edad entre 29-38 afios y seguidamente con un 19.3% entre 39-48 afios dando a entender
que los emprendedores y comerciantes pequefios son totalmente adultos para dirigir aquellos

negocios.
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Interpretacion: Una vez tomada en cuenta la pregunta relacionada con la edad se mostré que
existen mayor cantidad de personas entre 29- 38 afios, enfocadas a la creacion de negocios,
totalmente consientes de la responsabilidad de llevar una ocupacion en adelante.

Pregunta 3. Nivel académico

Tabla 3-4: Nivel académico

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Primaria 47 12.4%
Secundaria 229 60.4%
Superior 93 24.5%
Otro 10 2.7%
Total 379 100%

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Nivel académico

50
O S
Primaria  Secundaria  Superior Otro

Frecuencia Porcentaje

llustracién 3-4: Nivel académico

Fuente: Tabla 3-4, 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Analisis: En lo que respecta a la pregunta sobre el nivel académico de las personas encuestadas
en sus negocios se pudo percibir que un 60.4% de aquellos tienen un nivel secundario, con 24.5
% un nivel superior dando a notar que los emprendedores y comerciantes pequefios tienen

probablemente conocimientos previos para dirigir sus negocios.

Interpretacion: En la pregunta del nivel académico se puede notar que existen personas con
estudios secundarios y se podria decir que aquellos negocios si pueden ser duraderos en el

mercado ya que existe un conocimiento esencial para dirigir aquel emprendimiento.
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Pregunta 4. Ingresos

Tabla 4-4: Ingresos

Alternativas Frecuencia Porcentaje

100-USD200 47 12.4%
200-USD300 229 60.4%
300-USD400 93 24.5%
USD400 a mas 10 2.7%
Total 379 100%

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Ingresos

50
0 S
100-USD200 200-USD300 300-USD400 USD400 a
mas

Frecuencia Porcentaje

lustracion 4-4: Ingresos

Fuente: Tabla 4-4, 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Andlisis: Al tomar en cuenta la pregunta de ingresos hacia los posibles consumidores se dio
entender que 56.5% tienen en promedio de ingresos entre 200-USD300, con un 16.6% entre 300-
USD400 dando a pensar que aquellos emprendimientos y negocios pequefios no estan mal en lo
que respecta, sin embargo, podrian multiplicar aquellos valores con diferentes estrategias de

marketing.
Interpretacion: Dentro de los ingresos se puede recabar que las personas quienes vayan hacer

uso del servicio publicitaria cuentan con la capacidad de adquirir en su totalidad de las ofertas de

la empresa La Hiedra’s Servicio Publicitario.
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Pregunta 5. Ocupacion

Tabla 5-4: Ocupacion

Alternativas Frecuencia

Comerciante 145
Emprendedor 234
Total 379

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Ocupacion

Comerciante Emprendedor

Frecuencia Porcentaje

llustracion 5-4: Ocupacién
Fuente: Tabla 5-4, 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Porcentaje

38.3%
61.7%
100%

Analisis: En la pregunta de ocupacion dirigido a dos grupos, totalmente enfocadas las encuestas

gue son los emprendedores y comerciantes pequefios hubo un distanciamiento totalmente alto un

61.7% corresponden a los emprendedores y un 38.3% a los comerciantes, exponiendo gque existen

mas emprendedores en la ciudad de Riobamba con ideas totalmente propias y que nacen de un

pensamiento para enfrentarse hacia un mercado que asume riesgos y consecuencias.

Interpretacién: En la ocupacion se visualiza que existen mas emprendedores que comerciantes

en la ciudad, descubriendo que las personas buscan recrear sus conocimientos en todos los

sentidos dejando de un lado la repeticion continua, satisfaciendo las necesidades de los

consumidores.
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Pregunta 6. ¢Qué tan importe considera usted realizar campafias publicitarias en un

emprendimiento o negocio?

Tabla 6-4: ;Qué tan importe considera usted realizar campafias publicitarias en un

emprendimiento o negocio?

Alternativas Frecuencia Porcentaje

No es importante 15 3.9%
Poco importante 80 21.1%
Importante 114 30.1%
Muy importante 170 44.9%
Total 379 100%

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Qué tan importe considera usted realizar
campafas publicitarias en un
emprendimiento o negocio.

No es Poco  Importante ~ Muy Total
importante importante importante

® Frecuencia Porcentaje

llustracion 6-4: ;Qué tan importe considera usted realizar campafias publicitarias

en un emprendimiento o negocio?

Fuente: Tabla 16-4, 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Analisis: En lo que respecta a la pregunta qué tan importe considera usted realizar camparias
publicitarias en un emprendimiento o negocio, se visualizé que las personas respondieron que un
44.9% es muy importante y que un 30.1% es importante, comunicando que realizar campaiias
publicitarias en un emprendimiento o pequefios negocios es de vital importancia ya que aquellos
necesitan estar expuestos en redes sociales o medios de comunicacion para que los futuros
consumidores puedan visualizarlos, escucharlos e incluso interactuar con ellos para poder
comprarlos.

Interpretacion: En aquella pregunta se muestra que las personas consideran que las campafias
publicitarias son muy importantes en un emprendimiento o negocio y por tal razén, deben ser
utilizadas de inmediato en cualquier tipo de negocio para llegar a una efectividad.
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Pregunta 7. ¢ Cuan satisfecho se encuentra usted con los productos y servicios publicitarios

proporcionados por las empresas de publicidad?

Tabla 7-4: ;Cuén satisfecho se encuentra usted con los productos y servicios publicitarios

proporcionados por las empresas de publicidad?

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Nada satisfecho 107 28.2%
Poco satisfecho 181 47.8%
Muy satisfecho 54 14.2%
Totalmente satisfecho 37 10.6%
Total 379 100%

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Cuan satisfecho se encuentra usted con los
productos y servicios publicitarios
proporcionados por las empresas de publicidad.

Nada Poco Muy Totalmente Total
satisfecho  satisfecho satisfecho  satisfecho

Frecuencia Porcentaje

llustracion 7-4: ;Cuan satisfecho se encuentra usted con los productos y servicios

publicitarios proporcionados por las empresas de publicidad?

Fuente: Tabla 7-4, 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Analisis: En la pregunta cuén satisfecho se encuentra usted con los productos y servicios
publicitarios proporcionados por las empresas de publicidad, las personas respondieron con un
47.8% que se encuentran poco satisfechos y con un 28.2% que estan nada satisfechos, dando a
entender a aquellos necesitan una empresa totalmente capacitada para cumplir con todas sus
expectativas y dejando de un lado el interés econdémico, situando por encima el valor empresarial

para ser correspondido a futuro.

Interpretacion: Comprendiendo la afirmacion de las personas se puede dar a notar que aquellos
se encuentran poco satisfechos con los servicios publicitarios, buscan de inmediato una empresa

con capacidad suficiente, con ganas de salir adelante sin miedo al fracaso.
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Pregunta 8. ¢ Con qué frecuencia adquiere productos y servicios de empresas publicitarias?

Tabla 8-4: ;Con qué frecuencia adquiere productos y servicios de empresas publicitarias?

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Casi nunca 47 12.7%
Ocasionalmente 227 60.2%
Casi todos los dias 60 16.6%
Todos los dias 45 12.1%
Total 379 100%

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Con qué frecuencia adquiere productos
y servicios de empresas publicitarias.

Frecuencia Porcentaje

llustracion 8-4: ;Con qué frecuencia adquiere productos y servicios de empresas
publicitarias?

Fuente: Tabla 8-4, 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Analisis: En la pregunta con qué frecuencia adquiere productos y servicios de empresas
publicitarias reconocieron con un 60.2% que ocasionalmente adquieren productos y servicios
publicitarios y con 16.6% casi todos los dias, aceptando que pesar de consumir ocasionalmente el
mercado a trabajar aun esta totalmente activo para que ingrese una entidad que brinde mas

beneficios a las personas y que ellos se sientan entusiasmados en consumir con mayor frecuencia.
Interpretacion: Se entiende que las personas adquieren ocasionalmente de los servicios

publicitarios por la desconfianza que tienen hacia las empresas publicitarias, se debe trabajar con

servicios y productos reales dejando de un lado la publicidad engafiosa.
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Pregunta 9. ¢(Cual es el servicio publicitario que contrata con mayor frecuencia en su

emprendimiento o negocio?

Tabla 9-4: ;Cudl es el servicio publicitario que contrata con mayor frecuencia en su

emprendimiento o negocio?

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Gigantografias 119 32.5%
Rétulos 2Dy 3D 87 23.2%
Catalogos de publicidad 62 16.6%
Otros 111 30.3%
Total 379 100%

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

¢ Cual es el servicio publicitario que
contrata con mayor frecuencia en su
emprendimiento o negocio?

Gigantografias Rotulos 2Dy Catalogos de Otros
3D publicidad

m Frecuencia Porcentaje

llustracion 9-4: ;Cudl es el servicio publicitario que contrata con mayor frecuencia

en su emprendimiento 0 negocio?

Fuente: Tabla 9-4, 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Andlisis: En la pregunta ¢cual es el servicio publicitario que contrata con mayor frecuencia en su
emprendimiento o negocio?, los consumidores manifestaron con 32.5% que son las gigantografias
y con un 30.3% que son otros servicios publicitarios admitiendo que los servicios brindados si
responden a sus necesidades y que si ingresa una empresa con una gama mas amplia de productos

y servicios podria ayudarlos con mayor claridad hacia que segmento quieren dirigirse a un futuro.
Interpretacion: Se puede notar que las personas adquieren con mayor cantidad las gigantografias
en sus emprendimientos o0 negocios ya que les permite visualizar de mejor manera sus productos

y servicios ofertados, asi mismo se sienten seguros con la herramienta publicitaria utilizada.
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Pregunta 10. De las empresas de publicidad que usted ha utilizado, como calificaria sus

productos o servicios adquiridos.

Tabla 10-4: De las empresas de publicidad que usted ha utilizado, como calificaria sus productos

0 servicios adquiridos.

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Malo 100 26.9%
Regular 163 43.5%
Bueno 74 19.5%
Muy bueno 42 11.1%
Total 379 100%

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023)

De las empresas de publicidad que usted ha
utilizado, como calificaria sus productos o
servicios adquiridos.

Regular Bueno Muy bueno Total

Frecuencia Porcentaje

llustracion 10-4: De las empresas de publicidad que usted ha utilizado, cémo

calificaria sus productos o servicios adquiridos.

Fuente: Tabla 10-4, 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Andlisis: En la pregunta correspondiente, de las empresas de publicidad que usted ha utilizado,
cémo calificaria sus productos o servicios adquiridos los encuestados proporcionaron con un
43.5% que son regulares y con 26.9% malos, tratando de mencionar que las empresas a pesar de
con sus productos y servicios, ellos no se sienten conformes en absoluto, su vez que si una
compariia respondiera con mayor respaldo los servicios publicitarios podrian incrementar su

consumo e incluso calificar de distinta manera su criterio.

Interpretacion: La calificacion que manifiestan las personas sobre los productos o servicios
publicitarios utilizados es regular ya que en lo personal no se encuentran complacidos con lo
adquirido y buscan mas alternativas para su negocio dejando de un lado la lealtad alguna marca

0 empresa de su preferencia.
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Pregunta 11. ¢Considera usted que los medios de comunicacion son importantes para

conocer acerca de los servicios y productos que ofrecen las empresas publicitarias?

Tabla 11-4: ;Considera usted que los medios de comunicacion son importantes para conocer

acerca de los servicios y productos que ofrecen las empresas publicitarias?

Alternativas Frecuencia Porcentaje

No es importante 30 7.9%
Poco importante 58 15.6%
Importante 76 20.3%
Muy importante 215 57%
Total 379 100%

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Considera usted que los medios de comunicacion
son importantes para conocer acerca de los
servicios y productos que ofrecen las empresas
publicitarias.

No es importante Poco importante  Importante ~ Muy importante Total

m Frecuencia Porcentaje

llustracion 11-4: ;Considera usted que los medios de comunicacion son importantes para
conocer acerca de los servicios y productos que ofrecen las empresas
publicitarias?

Fuente: Tabla 11-4, 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Analisis: En la pregunta que menciona si, considera usted que los medios de comunicacion son
importantes para conocer acerca de los servicios y productos que ofrecen las empresas
publicitarias, los participes sefialan con un 57% que es muy importante, un 20.3% que es
importante, indicando que los medios de comunicacion son de vital ayuda para cualquier negocio
en marcha, que toda su cartera de productos y servicios deben estar expuestos en internet para que
se puedan vender de manera inteligente, trabajando a la par con los medios tradicionales para

tener mayor capacidad de comunicacion integral en los consumidores.

Interpretacion: Al tomar en cuenta esta pregunta se pudo evidenciar que las personas consideran
que es muy importante los medios de comunicacion ya que permite dar a conocer los productos
y servicios que ofertan ya que su meta es alcanzar a cumplir aquellas necesidades insatisfechas

por parte de los consumidores para poner ofrecer extra, mantenerse en el mercado.
46



Pregunta 12. ;Conoce usted la empresa La Hiedra's Servicio Publicitario?

Tabla 12-4: ;Conoce usted la empresa La Hiedra's Servicio Publicitario?

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Nada 97 25.6%
Casi nada 161 42.7%
Poco 71 18.7%
Mucho 50 13.5%
Total 379 100%

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Conoce usted la empresa La Hiedra's
Servicio Publicitario.

Casi nada Poco Mucho Total

Frecuencia Porcentaje

lustracion 12-4: ;Conoce usted la empresa La Hiedra's Servicio Publicitario?

Fuente: Tabla 12-4, 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Analisis: En la pregunta, si conoce usted la empresa La Hiedra's Servicio Publicitario, la mayoria
de las personas respondieron con un 42,7% que casi hada y con 25.6% nada, sefialando que
aquella empresa no tiene posicionamiento dentro del mercado y que le urge trabajar con plan de
comunicacion integral de marketing que le permita tener un posicionamiento a futuro si trabaja

de manera correspondiente, siguiendo paso a paso en el plan escrito.

Interpretacion: Una de las preguntas claves de la encuesta fue si conoce acerca de La Hiedra's
Servicio Publicitario, pero en su mayoria respondieron las personas que casi nada dando a
entender que a pesar que se encuentra en el mercado laboral por 12 afios, aun no la conocen en su
totalidad, asi mismo se pudo dar cuenta que no mantiene un posicionamiento en ningln sentido y

es por eso que se necesita de un plan de comunicacion para poder combatir aquellas falencias.
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Pregunta 13. ;Ha escuchado acerca de los servicios y productos de la empresa La Hiedra's

Servicio Publicitario?

Tabla 13-4: ;Ha escuchado acerca de los servicios y productos de laempresa La Hiedra's Servicio

Publicitario?
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Nada 103 27.4%
Casi nada 165 43.8%
Poco 65 17.4%
Mucho 46 12.1%
Total 379 100%

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

¢Ha escuchado acerca de los servicios y
productos de la empresa La Hiedra’'s
Servicio Publicitario?

INEGE Casi nada Poco Mucho Total

® Frecuencia Porcentaje

llustracion 13-4: ;Ha escuchado acerca de los servicios y productos de la

empresa La Hiedra's Servicio Publicitario?

Fuente: Tabla 13-4, 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Andlisis: En la pregunta si, ¢ha escuchado acerca de los servicios y productos de la empresa La
Hiedra's Servicio Publicitario?, las personas respondieron con un 43.4% que no han escuchado
casi nada, un 27.4% nada, descubriendo que la empresa a pesar de dirigirse al servicio publicitario
los consumidores no lo conocen en ningln sentido, cabe mencionar que le urge trabajar con redes

sociales y con estrategias poderosas encaminados en la comunicacién integral de marketing.

Interpretacion: De la forma si ha escuchado acerca de los productos que ofrece dicha empresa
aquellas personas mencionan que casi nada mostrando nuevamente que no mantiene un
posicionamiento, igualmente que se necesita de medios de comunicacion eficaces para poner

visualizarlos y estar al tanto de la ofertado en el mercado.
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Pregunta 14. ¢ En algun momento le gustaria contratar servicios publicitarios por empresa

La Hiedra's Servicio Publicitario?

Tabla 14-4: ;En algin momento le gustaria contratar servicios publicitarios por empresa La

Hiedra's Servicio Publicitario?

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Probablemente no 24 6.3%
Probablemente no 152 40.4%
Probablemente si 147 39.1%
Probablemente si 56 14.8%
Total 379 100%

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

En algdn momento le gustaria contratar
servicios publicitarios por empresa La
Hiedra's Servicio Publicitario.

... ._'
Q AS)
Qﬂ Q*O

m Frecuencia ™ Porcentaje

lustracion 14-4: ;En algin momento le gustaria contratar servicios publicitarios

por empresa La Hiedra's Servicio Publicitario?

Fuente: Tabla 14-4, 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Analisis: Para culminar con la pregunta si, en algin momento le gustaria contratar servicios
publicitarios por empresa La Hiedra's Servicio Publicitario, los encuestados respondieron con un
40.4% que probablemente no le gustaria contratar servicios publicitarios, con un 39.1% que
probablemente si, abriendo de esta forma una un camino hacia la empresa La Hiedra’s Servicio
Publicitario en el mercado para que pueda trabajar con un plan de comunicacion integral que

responda aquellas interrogantes de los futuros consumidores.

Interpretacién: Por Gltimo, se tomd en cuenta una pregunta capciosa a las personas encuestas, si
en algun momento le gustaria contratar de los servicios de la organizacion y respondieron que
probablemente que no ya no se sienten confiados en su totalidad, esto puede ser por los servicios
adquiridos por otras empresas, pero si se trabaja adecuadamente con un plan de comunicacion

podria la empresa marcar una diferencia en ese criterio.
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4.2. Discusion de Resultados

Al realizar la encuesta dirigida hacia los emprendedores y comerciantes pequefios de la ciudad de
Riobamba, de acuerdo a la investigacion se tomo6 en cuenta 14 preguntas encaminadas a la
recoleccién de informacion, que permitird un analisis general de la empresa para trabajar en el
tema propuesto, asi mismo se puede mencionar que cada pregunta realizada en la cuesta sirvié

como un factor importante para dicho estudio.

Tabla 15-4: Discusion de resultados

Preguntas Andlisis

Pregunta 1. Género Género demostro cuantos hombres y mujeres
dirigen un negocio propio en la ciudad.

Pregunta 2. Edad Edad si son personas jévenes, adultos, adultos
mayores, duefios de las actividades
comerciales.

Pregunta 3. Nivel académico Nivel académico el cual reconoci6 si las
personas se encuentran capacitados para
aquella accion

Pregunta 4. Ingresos Ingresos si dispondra o no los emprendedores
0 comerciantes pequefios para los servicios
publicitarios ofertados por la empresa.

Pregunta 6. Qué tan importe considera De igual forma se realiz6 una pregunta si para

usted realizar campafias publicitariasenun las personas es importante realizar campafias

emprendimiento o negocio. publicitarias en un emprendimiento o negocio,
ellos respondieron que es muy importante
dando a entender que dichos negocios no
pueden surgir sin la ayuda de un servicio
publicitario.

Pregunta 7. Cuéan satisfecho se encuentra En la pregunta cuéan satisfecho se encuentra

usted con los productos y servicios usted con los productos y servicios

publicitarios proporcionados por las publicitarios proporcionados por las empresas
empresas de publicidad. de publicidad, no se sienten satisfechos en
nada ya que aquellos servicios no son de su

agrado o0 no cumplen con sus expectativas.
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Pregunta 8. Con qué frecuencia adquiere
y de

publicitarias.

productos Sservicios empresas

Pregunta 9. ;Cual es el servicio publicitario
gue contrata con mayor frecuencia en su

emprendimiento o0 negocio?

Pregunta 10. De las empresas de publicidad
gue usted ha utilizado, cémo calificaria sus

productos o servicios adquiridos.

Pregunta 11. Considera usted que los
medios de comunicacién son importantes
para conocer acerca de los servicios y
productos las

gue ofrecen empresas

publicitarias.

Pregunta 12. Conoce usted la empresa La

Hiedra's Servicio Publicitario.
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Con respecto con qué frecuencia adquiere

productos y servicios de empresas
publicitarias, la mayoria de los ellos
respondieron  que realizan su  uso

ocasionalmente exponiendo que las empresas
gue dirigen no ocupan en un porcentaje mayor
con los servicios propuestos.

Con relacion al servicio publicitario que
contrata con mayor frecuencia en su
emprendimiento o negocio indicaron que las
gigantografias utilizan con mayor demanda y
son de su agrado para su entidad.

En la pregunta relacionada de las empresas de
publicidad que ha utilizado, se indicé que
calificara sus productos 0  servicios
adquiridos, sefialaron que sus servicios son
regulares e incluso que son malos rechazando
completamente la oferta de ellos.
Dirigiéndose si considera que los medios de
comunicacién son importantes para conocer
acerca de los servicios y productos que
ofrecen las empresas publicitarias, en su
mayoria respondieron que es muy importante
para mantener una vigencia digital de la
cartera de los productos y servicios de sus
emprendimientos en medios de
comunicacion.

Con relacion a la pregunta si conocen acerca
de La

Publicitario respondieron que casi

la empresa Hiedra's Servicio
nada,
incluso reconocieron que nada, demostrando
gue no tiene posicionamiento en el mercado,
que se podria trabajar acorde a un plan de
comunicacion integral dirigido por estrategias

pertinentes en dicha cuestion.



Pregunta 13. ¢Ha escuchado acerca de los De igual forma si ha escuchado acerca de los

servicios y productos de la empresa La servicios y productos que oferta la empresa

Hiedra's Servicio Publicitario? alegaron que casi nada, un alto porcentaje
nada facilitando la oportunidad de trabajar con
medios de comunicacion eficaces en el area de
marketing de la empresa.

Pregunta 14. En algiin momento le gustaria Para culminar si algin momento le gustaria

contratar servicios publicitarios por contratar servicios publicitarios por empresa

empresa La Hiedra's Servicio Publicitario. La Hiedra's Servicio Publicitario,
respondieron  que  probablemente  no
contrataria, asi mismo existe un pequefio
porcentaje de personas que a pesar de no haber
escuchado su nombre ellos manifestaron que
probablemente  si  contratarian  dando

posibilidad de adentrarse en el mercado.

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

Una vez realizadas en su capacidad las 379 encuestas a los emprendedores y comerciantes en
dicha ciudad, con sus respuestas mostraron que la empresa a pesar de dedicarse al servicio
publicitario durante 12 afios en ciudad de Riobamba, no ha podido tener un posicionamiento tanto
en el mercado como en la mente de los consumidores debido a que presenta varias falencias, por
lo cual se deben a la falta de un plan de comunicacién integral de marketing que maneje directrices

que le permiten surgir con dicho objetivo.

4.3. Comprobacion de la idea a defender

Para la obtencion de antecedentes mas importantes de la empresa La Hiedra’s Servicio
Publicitario se bas6 en una cuesta externa dirigida hacia los consumidores en donde se pudo
evidenciar mediante las respuestas de aquellas personas, que la empresa no cuenta con un plan de
comunicacion integral, respondiendo en las preguntas 11,12,13 e incluso que no tienen
conocimiento de aquella y de la misma forma que no han escuchado acerca de los servicios que
brinda dentro de la ciudad de Riobamba, es decir que la organizacién no tiene posicionamiento
dentro del mercado, ademas que tiene una falta de comunicacion integral enfocado al marketing.
De este modo se evidencia la idea a defender del trabajo de integracion curricular y se propone
realizar un plan de comunicacion integral para la empresa La Hiedra’s Servicio Publicitario en el

marco propositivo.
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CAPITULO V
5. MARCO PROPOSITIVO
5.1. Propuesta

TITULO: Plan de comunicacion integral para posicionar la empresa La Hiedra's Servicio
Publicitario en la ciudad de Riobamba.

5.1.1. Descripcion de la empresa

La empresa la Hiedra’s Servicio Publicitario es un negocio que lleva en el mercado Riobambefio
alrededor de 12 afios, el sefior Layedra Benitez Kleber Joffre duefio y gerente de la organizacion
incursiono en el servicio publicitario al estar al tanto del comercio y crecimiento de aquella ciudad

para satisfacer las necesidades de los consumidores.

5.1.2. Datos informativos

Razon social: Layedra Benitez Kleber Joffre

Nombre comercial: La Hiedra's Servicio Publicitario

RUC: 0602411027001

Domicilio: Parroquia Velasco en las calles Colén y Venezuela, Riobamba.
Tipo de Contribuyente: Persona natural no obligado a llevar a contabilidad

Direccién: Colény Venezuela

La HiEDRA'S

ERVIGIO
UBLICITARIO

llustracion 1-5: Logotipo de la empresa

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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5.1.3. Misién

Somos una organizacion situada en la provincia de Chimborazo cantén Riobamba enfocada al
servicio publicitario por mas de 12 afios en el mercado laboral, con acciones de impresion de
posters, gigantografias, catalogos de publicidad, rétulos 3D,2D entre otros, dirigido a los
emprendedores y pequefios comerciantes de la ciudad, contando con personal altamente

capacitado y tecnologia moderna para satisfacer las necesidades de los consumidores.

5.1.4. Vision

Ser una empresa lider a nivel nacional e internacional en la exportacién, distribucién,
comercializacion de productos y prestacion servicios publicitarios de calidad, garantizando una
mejora continua de aquellas actividades comerciales para cumplir con las exigencias,

requerimientos de los consumidores actuales y potenciales.

5.1.5. Organigrama Estructural

— Depto Administrativo

— Depto Financiero

Secretaria

Gerencia ' Depto Marketing

—  Depto Comercial

Depto Talento
Humano

lustracion 2-5: Organigrama estructural

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

5.1.6. Valores Corporativos

Honestidad: Ofrecer productos y servicio publicitarios de calidad acorde a la exigencia del
consumidor dejando de un lado el ente econdémico y encaminandose a la satisfaccion plena y

garantizada del trabajo ofertado al mercado econémico.
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Trabajo en Equipo: Mantener una estructura sélida internamente, con personal capacitado
desempefiando el papel de comparfierismo, realizando un trabajo integro en su labor, brindando

ayuda necesaria a cada integrante de la organizacion.

Puntualidad: Para alcanzar la eficacia es fundamental la puntualidad de todos quienes conforman
una entidad, por lo que es necesario optimizar el tiempo en funcion a la atencion al consumidor y
la entrega de servicios y productos publicitarios, con el objeto de garantizar la satisfaccion de
aquellos.

Etica: Sin duda la Etica esta4 conformado por un conjunto de costumbres y normas que rigen el
comportamiento humano y es por ello que en el campo laboral asegura la continuidad de la
compafiia, satisfaciendo la necesidad requerida de los beneficiarios de manera eficiente e

inmediata.

Respeto: Tantos los miembros de la asociacién deben actuar con profesionalismo y respeto
cuando se comuniquen con los consumidores, accionistas, proveedores, competidores para marcar

una diferencia en todos los sentidos.
Calidad: Saber que el consumidor y los pequefios comerciantes son lo primordial para la empresa,

por lo tanto, se debe mantener buenas relaciones interna y externamente, brindando un excelente

servicio publicitario, buscando por parte de las personas la calidad de lo ofertado.
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ESTRATEGIA 1: ESTRATEGIA DE REDISENO DE MARCA.

D1/01 (Falta de posicionamiento. /Desarrollo constante de mercado.)

Tabla 1-5: Estrategia de redisefio de marca

OBJETIVO Mejorar el posicionamiento de la marca La Hiedra’s Servicio Publicitario
para crear un vinculo simbdlico con los consumidores.

DESCRIPCION Crear opciones de la marca La Hiedra’s Servicio Publicitario
redisefidndola con colores apropiados y tipografia efectiva para conectar
con el pablico meta.

TACTICAS

Diagnostico de la marca La Hiedra’s Servicio Publicitario

Identificacion colores adecuados

Tipografia

Identificacion de objetivos

El redisefio de marca de La Hiedra’s Servicio Publicitario pretende ser diferente a las demas,
teniendo como objetivo ser recordada facilmente por las personas, tomando en cuenta la

originalidad de la empresa.

ALCANCE Posibles clientes reales y potenciales

FRECUENCIA Anual
RESPONSABLE  Departamento Marketing

PRESUPUESTO
Redisefio de marca $ 500.00
Total $ 500.00

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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LA HIEDRA'S

SERVICIO PUBLICITARIO

LA HIEDRA'S

SERVICIO PUBLICITARIO

llustracion 3-5: Redisefio de marca

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.

Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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ESTRATEGIA 2: ESTRATEGIA DE PRODUCTO EN REDES SOCIALES.

e F1/0O1 (Variedad de productos y servicios. / Desarrollo constante del mercado.)

Tabla 2-5: Estrategia de productos en redes sociales

OBJETIVO Dar a conocer los productos y servicios de la empresa La Hiedra’s
Servicio publicitario por medio de las redes sociales.
DESCRIPCION La publicidad se va a realizar en redes sociales como Facebook,
Instagram, ya que se quiere llegar al nicho de mercado de la
organizacion por medios de contenido eficaz dando a conocer la
oferta de los productos y servicios.
TACTICAS
e Subir contenido atractivo a la vista del consumidor
e Promociones de los productos y servicios.
e Rebajas de los productos y servicios por temporada.
o Descuentos de productos y servicios por volumen.
e Cabe mencionar que aquello se realizara por linea de productos.
e Subir contenido de los distintos productos y servicios exponiéndolos en Facebook,
Instagram de la empresa para incrementar la demanda, brindando un servicio acorde

a sus exigencias.

ALCANCE Posibles clientes reales y potenciales

FRECUENCIA Mensual

RESPONSABLE Departamento de Marketing

PRESUPUESTO

Publicacion en redes sociales $210.00
Total $210.00

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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LA HIEDRA'S 0995748552

SERVICIO PUBLICITARIO 0987857505

llustracién 4-5: Productos en redes sociales 1

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.

Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

LA HIEDRA'S 030518552

SERVICIO PUBLICITARIO. 0987851505

Todo
tipo de
material

ESTAMPADOS

Kieberiayedra2712@gmall.com

llustracién 5-5: Productos en redes sociales 2

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

LA HIEDRA'S osuresrsos

SERVICIO PUBLICITARIO

ESTAMPADOS
DE GORRAS.

Celony

Kieberlayedra2712iCgmailcom

lustracién 6-5: Productos en redes sociales 3

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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ESTRATEGIA 3: ESTRATEGIA DE CREACION DE PLANTILLAS.

e D5/A5 (Falta de promocién de productos y servicios. / Baja interaccion de los consumidores en
redes sociales.

Tabla 3-5: Creacion de plantillas

OBJETIVO Exponer los productos y servicios de la empresa La Hiedra’s
Servicio publicitario por medio de plantillas acorde a temporadas
festivas.

DESCRIPCION En fechas importantes se crearan plantillas de acuerdo a la paleta

de colores, creando de esta manera mayor reaccion visual de los
consumidores.
TACTICAS

e Seleccion de colores de acuerdo a la paleta.

e Tipografia de letra

e Creacion de plantillas

e Para la creacion de las plantillas se encaminarad a fec-has festivas, de acuerdo al

calendario 2023 para visualizar que meses son fructiferos para la empresa, a trayendo

de esta forma a los consumidores.

ALCANCE Posibles clientes reales y potenciales

FRECUENCIA Mensualmente

RESPONSABLE Departamento de Marketing

PRESUPUESTO

Creacion de plantillas $100.00
Total $100.00

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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LK)

LA HIEDRA'S e

SERVICIO PUBLICITARIO

Colony
Venezuela
RIOBAMBA

Kiebertayedra2712iCymail.com

lustracion 7-5: Creacion de plantillas

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

¥

LA HIEDRA'S

SERVICIO PUBLICITARIO

lustracién 8-5: Plantilla San Valentin

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

LA HIEDRA'S

SERVICIO PUBLICITARIO

lustracién 9-5: Plantilla Carnaval

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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ESTRATEGIA 4: ESTRATEGIA DE NEUROARQUITECTURA.

o D1/A1 (Falta de posicionamiento. /Aumento de la competencia.)

Tabla 4-5: Creacion de plantillas

OBJETIVO

DESCRIPCION

TACTICAS

Mejorar la organizacion interna La Hiedra’s Servicio publicitario,
dando un enfoque de estética para crear un ambiente ameno hacia
los consumidores

Se realizara acorde colocacion de productos en el interior de la
organizacion, brindando un espacio suficiente, donde el cliente
vivira una experiencia de compra agradable, teniendo la
oportunidad de visualizar todos los productos expuestos, acordé a

sus elecciones, gustos, preferencias.

e Exponer productos en vitrinas, mostradores, géndolas, mesas, entre otros.

e Pintar espacios.

e lluminacion fria y calida para los productos.

e Se pretende cambiar el lugar fisico del local debido a que existe un espacio limitado

para crear una ampliacién del local para ofrecer comodidad al consumidor.

ALCANCE
FRECUENCIA
RESPONSABLE

PRESUPUESTO
Vitrinas
Mostradores
Gondolas

Mesas

Pintura
Decoracion
lluminacion

Total

Posibles clientes reales y potenciales
Anual

Departamento de Marketing

$100.00
$70.00
$100.00
$75.00
$30.00
$60.00
$25.00
$ 460.00

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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llustracion 10-5: Neuro arquitectura 1

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

llustracion 11-5: Neuro arquitectura 2

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

llustracion 12-5: Neuro arquitectura 3

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).



llustracion 13-5: Neuro arquitectura 4

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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llustracion 14-5: Neuro arquitectura 5

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.

Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

llustracion 15-5: Neuro arquitectura 6

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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llustracion 16-5: Neuro arquitectura 7

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

llustracion 17-5: Neuro arquitectura 8

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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llustracion 18-5: Neuro arquitectura 9

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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ESTRATEGIA 5: ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION.

F4/A4 (Productos y servicios garantizados. / Ubicacion inadecuada.)

Tabla 5-5: Distribucion

OBJETIVO Captar la atencién de los consumidores por parte de la
organizacion para garantizar un servicié acorde a las expectativas
de las personas.

DESCRIPCION Brindar un servicio a domicilio por parte de la empresa con ayuda
de vehiculos motorizados, repartiendo productos pequefios de la
empresa, garantizada eficiencia en las entregas, para llamar la
atencion de los consumidores y captacién de nuevos.

Aquellos servicios ofertados seran acorde a los dias laborales y
horarios establecidos por parte de la organizacién.

TACTICAS

e Datos de los consumidores.

e Numero de celular

e Correo de autenticidad

e Mensajes constantes de entrega.

e Firma de los intermediarios.

e La entrega a domicilio de los productos publicitarios por parte de organizacion se
realizard a partir de $ 25, dentro de la ciudad de Riobamba.

e No tendra costo alguno de la entrega de los productos a domicilio ya que se

encaminard solo en articulos pequefios.

ALCANCE Posibles clientes reales y potenciales

FRECUENCIA Diaria

RESPONSABLE Departamento Marketing

PRESUPUESTO

Gasolina 200.00
Servicio de mantenimiento $1,300.00
Repartidor diario 500.00
Total $2,000.00

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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llustracion 19-5: Distribucion 1

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

llustracion 20-5: Distribucion 2

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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PRESUPUESTO DE ESTRATEGIAS

Tabla 6-5: Presupuesto de estrategias
ESTRATEGIA  N°  RESPONSABLE DIARIA MENSUAL  ANUAL TOTAL

ESTRATEGIA N°1  Departamento de $500 $500
DE REDISENO Marketin
DE MARCA g
ESTRATEGIA N°2  Departamento de $210.00 $210.00
DE PRODUCTO Marketing
EN REDES
SOCIALES
ESTRATEGIA N°3  Departamento de $100.00 $100.00
DE CREACION )
Marketing
DE
PLANTILLAS
ESTRATEGIA N°4 | Departamento de $ 460 $ 460
DE Marketing
NEUROARQUIT
ECTURA
ESTRATEGIA N°5 | Departamento de $2,000.00 $2,000.00
biS Marketin
DISTRIBUCION g
TOTAL, PRESUPUESTO $3,270.00

Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.
Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).
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CRONOGRAMA DE ESTRATEGIAS DE COMUNICACION Y POSICIONAMIENTO

Tabla 7-5: Cronograma de estrategias de comunicacién y posicionamiento

CRONOGRAMA DE ESTRATEGIAS

PLAN DE COMUNICACION INTEGRAL PARA POSICIONAR LA EMPRESA LA HIEDRA'S SERVICIO PUBLICITARIO EN LA CIUDAD DE RIOBAMBA.

ESTRATEGIAS INTERNAS Y EXTERNAS

NOMBRE N° OBJETIVO
ESTRATEGIA 1 Mejorar el

DE REDISENO posicionamiento de
DE MARCA. la marca La

Hiedra’s Servicio
Publicitario para
crear un vinculo
simbdlico con los

consumidores.

TACTICA

Diagnostico de la
marca La Hiedra’s
Servicio Publicitario

Identificacion colores
adecuados

Tipografia

Identificacion de
objetivos

El redisefio de marca
de La Hiedra’s
Servicio Publicitario
pretende ser diferente
a las demaés, teniendo
como objetivo ser
recordada facilmente
por las personas,
tomando en cuenta la
originalidad de la
empresa.

RESPONSABLE

Departamento de

Marketing
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SM°
1

MES 1

SM°
2

SM°
3

SM°
4

SM°
1

MES 2

SM°
2

SM°
3

SM°
4

SM°
1

MES 3

SM°
2

SM°
3

SM
°4



ESTRATEGIA
DE
PRODUCTOS
EN REDES
SOCIALES.

ESTRATEGIA
DE CREACION
DE
PLANTILLAS.

2

3

Dar a conocer los
productos y
servicios de la
empresa La Hiedra’s
Servicio publicitario
por medios de las
redes sociales.

Exponer los
productos y
servicios de la
empresa La Hiedra’s
Servicio Publicitario

por medio de

Subir contenido
atractivo a la vista del
consumidor

Promociones de los
productos y servicios.

(%2}

Rebajas de lo
productos y servicios

por temporada.
Descuentos de
productos y servicios
por volumen.

Cabe mencionar que
aquello se realizar por
linea de productos.

Subir contenido de los
distintos productos y
servicios
exponiéndolos en
Facebook, Instagram
de la empresa para
incrementar la
demanda, brindando
un servicio acorde a
sus exigencias.

Seleccion de colores
de acuerdo a la paleta.

Tipografia de letra
Creacion de plantillas
Para la creacion de las

plantillas se
encaminara a fechas

Departamento de

Marketing

Departamento de

Marketing
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ESTRATEGIA
DE MEJORA
DE
ESTRUCTURA

ESTRATEGIA
DE
DISTRIBUCION

4

5

plantillas acorde a
temporadas festivas.

Mejorar la
organizacion interna
La Hiedra’s Servicio
publicitario, dando
un enfoque de
estética para crear
un ambiente ameno
hacia los

consumidores

Captar la atencion
de los consumidores
por parte de la
organizacion  para
garantizar un
servici6 acorde a las
expectativas de las

personas.

festivas, de acuerdo al
calendario 2023 para
visualizar que meses
son fructiferos para la
empresa, a trayendo de
esta forma a los
consumidores.

Exponer productos en
vitrinas, mostradores,
gondolas, mesas, entre
otros.

Pintar espacios.

lluminaciéon fria vy
calida para los
productos.

Se pretende cambiar el
lugar fisico del local
debido a que existe un
espacio limitado para
crear una ampliacion
del local para ofrecer

comodidad al
consumidor.
Datos de los

consumidores.

Numero de celular

Correo de autenticidad

Mensajes constantes
de entrega.
Firma de los

intermediarios.

Departamento de

Marketing

Departamento de

Marketing
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Fuente: La Hiedra's Servicio Publicitario 2023.

Realizado por: Rodriguez Kleider (2023).

La entrega a domicilio
de los productos
publicitarios por parte
de organizacion se
realizara a partir de $
25, dentro de la ciudad
de Riobamba.

No tendrd  costo
alguno de laentrega de
los  productos a
domicilio ya que se
encaminara solo en

articulos pequefios.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES

Mediante un estudio bibliografico dentro del trabajo de investigacién sefial6 que es indispensable
utilizar instrumentos o fuentes veridicas para la comparacion de varios puntos de vista de
especialistas en la materia a tratar, mostrando cual es la mejor alternativa o toma de decision en
la aplicacion de estrategias enfocadas al marketing para desarrollar o marcar un posicionamiento

de la empresa La Hiedra’s Servicio Publicitario, dentro de un mercado laboral.

De la misma forma para dicho estudio se tomd en cuenta una encuesta dirigida a los consumidores
y comerciantes pequefios ya que permitird estudiar, analizar las deficiencias que tiene la
organizacion dando como guia a la creacion de matrices de enfoque interno y externo acorde a la
investigacion planteada, mostrando que mejoras tendrdn que realizarse para mejorar su
rentabilidad.

Al permitirse aquel estudio se identifico que estrategias y técnicas pueden marcar una diferencia
dentro del negocio, identificando aquellas como: estrategias de posicionamiento, comunicacion
integral, mejora de estructura, distribucion, entre otras, para perfeccionar el desempefio del
personal y de la organizacién encaminados en la mercadotecnia de modo que genere un ingreso

sostenible con el tiempo.

Asi mismo mediante un analisis exhaustivo de la empresa La Hiedra’s Servicio Publicitario se
pudo evidenciar que aquella organizacién no cuenta con un plan de comunicacion integral de
marketing dando a entender que su actividad ha sido basicamente de caracter empirico.

Por tal razon se cre6 un plan para que pueda guiarse y marcar una diferencia dentro de la actividad

comercial esperando captar la atencion de los consumidores actuales y potenciales.

RECOMENDACIONES

Se recomienda que el estudio realizado en La Hiedra’s Servicio Publicitario sea tomado en cuenta
por los miembros de la entidad, les permitira ayudarse dentro de su actividad econémica
cumpliendo con un trabajo idoneo; Sin ayuda de un plan seria como navegar sin rumbo.

Tomando las directrices y estrategias acorde a la investigacion encaminada, todo aquel trabajo
tendrd sus frutos en el posicionamiento dentro del mercado, ademas permitird mejores resultados

de éxito en su actividad de servicio publicitario.
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Se recomienda tomar en cuenta las bases tedricas ya que facilitaran un estudio practico y preciso
de la situacion actual que atraviesa la empresa, dejando la base empirica ya que no les permitira
un avance en el desarrollo del trabajo de investigacidn, ademas este trabajo realizado servird como

referencia y ayudara a futuros investigadores en el area de mercadotecnia.

Es necesario estar pendiente de las nuevas tendencias para tomar como punto de guia, creando
productos y servicios publicitarios llamativos, tomando en cuenta las necesidades de los
consumidores y como pueden ayudarlos en sus expectativas, llegando a explotar todas las

caracteristicas internas de los miembros de la organizacion.

Para culminar se recomienda que todas aquellas estrategias planeadas en el trabajo de integracion
curricular sean aplicadas correctamente con los tiempos establecidos y tacticas correspondientes
para que el plan de comunicacion integral tenga éxito, de la misma manera deben adaptarse a
nuevos consumidores ya que Ilegaran con otras propuestas que incluyan expectativas sensoriales
en la compra, adquisicion de productos o servicios publicitarios esperando al mismo tiempo una

respuesta de la empresa.
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ANEXOS
ANEXO A: ENCUESTA EXTERNA

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE
CHIMBORAZO KT
i . MERC?{D(?‘HEICNIA
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ESCUELA DE MARKETING

Objetivo: Determinar el grado de posicionamiento que tiene la empresa La Hiedra's Servicio
Publicitario en la ciudad de Riobamba.
Marque con una X de acuerdo a su respuesta.

Género Masculino Edad | 18-28 afios
Femenino 29-38 afios
Otros 39-48 afos
49 0 mas
Nivel académico | Primaria Ingresos | 100-USD200
Secundaria 201- USD 300
Superior 301- USD 400
Otros USD 400 a més
Ocupacion Comerciante
Emprendedor

1. Qué tan importante considera usted, realizar campafias publicitarias en un emprendimiento o

negocio.

No es importante Poco importante Importante Muy importante

2. Cuan satisfecho se encuentra usted con los productos y servicios publicitarios proporcionados

por las empresas de publicidad.

Nada satisfecho Poco satisfecho Muy satisfecho Totalmente
satisfecho




Con qué frecuencia adquiere productos y servicios de empresas publicitarias.

Casi nunca Ocasionalmente Casi todos los dias | Todos los dias

¢Cual es el servicio publicitario que contrata con mayor frecuencia en su emprendimiento o

negocio?

Gigantografias Rotulos 2Dy 3D | Catalogos de | Otros
publicidad

De las empresas de publicidad que usted ha utilizado, coémo calificaria sus productos o

servicio adquiridos.

Malo Regular Bueno Muy bueno

Considera usted que los medios de comunicacion son importantes para conocer acerca de los

servicios y productos que ofrecen las empresas publicitarias.

No es importante Poco importante Importante Muy importante

Conoce usted la empresa La Hiedra’s Servicio Publicitario ubicada en la ciudad de Riobamba.

Nada Casi nada Poco Mucho

(Ha escuchado acerca de los servicios y productos de la empresa La Hiedra’s Servicio

Publicitario?

Nada Casi nada Poco Mucho




9. En algun momento le gustaria contratar servicios publicitarios por la empresa La Hiedra’s

Servicio Publicitario.

Definitivamente no | Probablemente no | Probablemente si Definitivamente si

ANEXO B: REGISTRO DE EMPRENDEDORES Y PEQUENOS COMERCIANTES DE LA
CIUDAD DE RIOBAMBA.

RIOBAM

GAD UNICIPAL
T
Reporte de Emision
Afio: 2022 Tipo:  [Patente]
Visualizar Rubros: [Bodega, Impuesto, Tasa, Cem|
Categoria: PERSONA NATURAL
Actividad: TODOS
Reporte: Modulo Patentes / Reportes | Emisiones. Fecha De Impresion: 07/12/2022 08:42
Cantidad Descripcion Subtotal
27040 costo emision de titules de credito en 54008.00
envicios M it natanie
27040 impuesto patente actividades econdmicas 70037647
27049 por mantenimiento & incorporacion &l nueva 54088.00
catasim natents
4658 reduccion al 50% segln ordenanza 019-2020 -145820 26
natents actividads Gy
27049 servicio de aseo publico y recoleccion de basura B02267 80
Total 1465011,04
coste impues por  reducci servicii Total
emisiol patents manten al de
Tipo Patente  Actividad Referem Apellidos Nombres Identificade Razon Direccion fecha ano  capital
Social Creacion
PERSONA  ABASTOS 19 SAGHAY LEMA JUAN VENTADE |LAVALLEyGASPARDE 2022011 2022 20000 400 2240 400 5880 89.20
NATURAL ARAQTAL LML
k] 0602291882/ SHELITA 2022101 2022 80000 400 2320 400 5880 00,00 v

TORRES AUQUI HUGO Calle:

ANEXO C: ALFA DE CRONBACH COMERCIANTES Y PEQUENOS EMPRENDEDORES.

& resuttado comerciantes y emprendedores.spv [Documento?] - IBM SPSS Statistics Visor - [m] x
Archive  Edicidn  Ver Datos Transformar Insertar Formato  Analizar  Marketing directe  Grdficos  Utilidades  Ventana  Ayuda

5 (R &Y I mHELFE 99 C « 5 4 Bh=

i = = v g 5 g
=1 EIE Ly = - 2 FiRrE» B Bl O

B [E Resultado
o[l Log
=[] Andlisis de fiabilidad
i+ [ Titulo
Notas
; Conjunto de datog]
- {&] Escala: Alfa de cr
b Titulo
i L Resumen de
L& Estadisticos
+--Lig Estadisticos |
L Estaoisticos |
+--[§ Estadisticos

B m— |

RELIABILITY
/VARIABLES=Importancia Calificacién Frecuencia Contrata Utilizacién Medios Conoce Escuchade Contratar

/SCRLE ('Alfa de cronbach comerciantes y emprendedores') ALL
/MCDEL=ALPHA

/STATISTICS=DESCRIPTIVE SCALE

/SUMMARY=TOTAL.

= Analisis de fiabilidad
[Conjunte_de datos4]
Escala: Alfa de cronbach comerciantes y emprendedores

Resumen del procesamiento de los casos

N %
Casos  Validos 20 100,0
Excluidos® 0 0
Total 20 100.0

a. Eliminacion por lista basada en
todas las variables del
procedimiento

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Nde
Cronhach elementos

718

15°C
-
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1BM SPSS Statistics Processor esté listo
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