UNIVERSIDAD NACIONAL DE
CHIMBORAZO

FACULTAD DE CIENCIAS DE LA EDUCACION, HUMANAS Y
TECNOLOGIAS
CARRERA DISENO GRAFICO

Estrategia de Inbound Marketing para el disefio de experiencias virtuales
y posicionamiento en clientes potenciales para la microempresa “La Casa

del Accesorio Automotriz”

Trabajo de Titulacion para optar al titulo de Licenciado en

Disefio Grafico

Autor:
Quispe Coronel, Luis Miguel
Tutor:

MSc. Elvis Ruiz Naranjo

Riobamba, Ecuador. 2024



DECLARATORIA DE AUTORIA

Yo, Luis Miguel Quispe Coronel, con cédula de ciudadania 0503506727, autor del trabajo
de investigacion titulado: Estrategia de inbound marketing para el disefio de experiencias
virtuales y posicionamiento en clientes potenciales para la microempresa “LaCasa del
Accesorio Automotriz”, certifico que la produccidn, ideas, opiniones, criterios,contenidos y

conclusiones expuestas son de mi exclusiva responsabilidad.

Asimismo, cedo a la Universidad Nacional de Chimborazo, en forma no exclusiva, los
derechos para su uso, comunicacion publica, distribucion, divulgacion y/o reproduccién totalo
parcial, por medio fisico o digital; en esta cesion se entiende que el cesionario no podra obtener
beneficios econémicos. La posible reclamacion de terceros respecto de los derechosde autor (a)
de la obra referida, serd de mi entera responsabilidad; librando a la UniversidadNacional de

Chimborazo de posibles obligaciones.

En Riobamba, 17 de enero del 2025.

o

v

Luis Mﬁﬁ'el bd‘ispe Coronel

Cl: 0503506727




L% /;-.d(/v./lu(ox/;’;

Direccion T
Académica @ SGC ,_

VICERRECTORADO ACADEMICO AR ATMMNBRACAIND

ACTA FAVORABLE - INFORME FINAL DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

En la Ciudad de Riobamba, a los 10 dias del mes de noviembre de 2024, luego de haber
revisado el Informe Final del Trabajo de Investigacion presentado por el estudiante LUIS
MIGUEL QUISPE CORONEL con CC: 0503506727, de la carrera de Disefio Grafico y
dando cumplimiento a los criterios metodoldgicos exigidos, se emite el ACTA FAVORABLE
DEL INFORME FINAL DEL TRABAJO DE INVESTIGACION titulado Estrategia de
Inbound Marketing para el disefio de experiencias visrtuales y posicionamiento en cliente
potenciales para la microempresa “La Casa del Accesorio Automotriz”, por lo tanto se

autoriza la presentacion del mismo para los tramites pertinentes.

ER0 ET)

5% r U rirmaco wisctrdaioamente poci

— *'S“r',. AUGUSTO RUIZ
.. NARANJO

Msc. Elvis Ruiz Naranjo
TUTOR(A)

Campus Norte Av. Antonio Jose de Sucre, Km 1 Yz via a Guano Telefonos (593-3) 3730880 - Ext 1255



CERTIFICADO DE LOS MIEMBROS DEL TRIBUNAL

Quienes suscribimos, catedraticos designados Miembros del Tribunal de Grado para la
evaluacion del trabajo de investigacion titulado: Estrategia de inbound marketing para el
disefio de experiencias virtuales y posicionamiento en clientes potenciales para la
microempresa‘a Casa del Accesorio Automotriz”, por Luis Miguel Quispe Coronel, con
cédula de identidad nimero 0503506727, bajo la tutoria de MSc. Elvis Ruiz Naranjo;
certificamos que recomendamos la APROBACION de este con fines de titulacion.
Previamente se haevaluado el trabajo de investigacion y escuchada la sustentacion por parte de

su autor; no teniendo mas nada que observar.

De conformidad a la normativa aplicable firmamos, en Riobamba a los 17 dias del mes de
enero del 2025

MGS. QUEVEDO TUMAILLI /M)
—ff s fo

WILLIAM JAVIER. -~ 4
PRESIDENTE DEL TRIBUNAL /
DE GRADO

M\

MGS. BARRIGA FRAY SANTIAGO
FABIAN.
MIEMBRO DEL TRIBUNAL DE
GRADO

1

‘/] #
MGS. BENITEZ OBANDO IVAN ‘/ y// 0 /
FABRICIO. iy

U
MIEMBRO DEL TRIBUNAL DE
GRADO

MGS. RUIZ NARANJO ELVIS
AUGUSTO

TUTOR DOCENTE




CERTIFICACION

Que, LUIS MIGUEL QUISPE CORONEL con CC: 0503506727, estudiante de la
Carrera de Disefio Gréfico, Facultad de Ciencias de la Educacion, Humanas y Tecnologias;
ha trabajado bajo mi tutoria el trabajo de investigacion titulado ” Estrategia de Inbound
Marketing para el disefio de experiencias virtuales y posicionamiento en cliente
potenciales para la microempresa “La Casa del Accesorio Automotriz”, cumple con el
N7%, de acuerdo al reporte del sistema Anti plagio TURNITIN, porcentaje aceptado de

acuerdo a la reglamentacién institucional, por consiguiente autorizo continuar con el proceso.

Riobamba, 11 de noviembre de 2024

Msc. Ef )s,.'huiz Naranjo

J

TUTOR



DEDICATORIA

Dedico este logro a todas las personas que han sido parte fundamental de mi crecimiento y
desarrollo en esta etapa de mi vida. Este camino como disefiador grafico no solo se construye
con habilidades técnicas, sino también con el amor y la confianza que he recibido de quienes
me rodean, agradezco a mis padres, que han sido el cimiento firme donde di mis primeros
pasos, gracias por su apoyo incondicional, por ensefiarme a creer en mi mismo y por brindarme
una educacion que ha sido clave en mi formacion. Y sobre todo a mis abuelos, quienes son
como otros padres, siempre con miradas llenas de orgullo y esperanza. En memoria de mi papi
Miguel que en paz descanse, dedico este trabajo con todo mi amor, honrando su memoria y el
legado que me dej6. Este esfuerzo es para ustedes, que han hecho posible que hoy pueda

celebrar este triunfo.

Luis Miguel Quispe Coronel



AGRADECIMIENTO

En primer lugar, quiero expresar mi profunda gratitud a Dios, por haber iluminado mi camino
y haberme brindado la oportunidad de conocer a personas que se han convertido en verdaderos
amigos y hermanos a lo largo de este viaje. Un agradecimiento especial va para esos docentes
que, con su generosidad, compartieron su conocimiento y paciencia conmigo. Gracias por ir
mas alla de ser simples maestros y convertirnos en amigos. Su apoyo ha sido fundamental para
mi desarrollo. Cada uno de ustedes ha dejado una marca especial en mi vida, y por eso, les

agradezco de corazén. Su presencia ha hecho este viaje mucho méas enriquecedor.

Luis Miguel Quispe Coronel



INDICE GENERAL

DERECHOS DE AUTORIA

DICTAMEN FAVORABLE DEL TUTOR Y MIEMBROS DE TRIBUNAL
CERTIFICADO DE LOS MIEMBROS DEL TRIBUNAL CERTIFICADO ANTIPLAGIO
DEDICATORIA AGRADECIMIENTO

INDICE DE TABLAS

INDICE DE FIGURAS

RESUMEN
ABSTRACT
CAPITULO L 16
1. INTRODUGCCION. ..ottt b e nn e ne e 16
1.1 ANTECEUBNTES ...ttt bbb 18
1.2 Planteamiento del Problema ..., 20
1.3 JUSEIFICACION ... 22
R O o] 1= £ Y/ o £SO PS 23
1.4.1 ODJEtiVO GENEIAL .......cueeivieiiciicce e 23
1.4.2 ODbjetivos ESPECITICOS ..o 23
CAPITULO Tl 24
2. MARCO TEORICO... . ittt 24
2.1 ¢Qué es el inbound Marketing?........ccccviveiieiiccceece e 24
2.1.1 Historiay evolucion del marketing digital e inbound marketing................... 25
2.1.2 Marketing digital..........ccooiiiiiiiii e 25
2.1.3 Microempresas exitosas gracias a la estrategia de inbound marketing en
Ecuador 28
2.1.4 SWEEL & COTTRE ... 28
2.1.5 TUFSMO BN CUBNCA......ovieiiiiiisieeiieieie ettt 29
2.1.6 Antecedentes historicos del marketing digital...............cccooeiviiiieiiiiciecee, 30
2.1.7 Latransicion de los medios tradicionales a los digitales.............cc.cceevevienennn, 31



2.1.8 Elauge de internet y su impacto en el marketing...........ccccccevevveveiieieennene, 32
2.1.9 Primeras estrategias digitales: correo electronico y banners............cccccocue...e. 33
2.1.10 Laerade las redes sociales y el marketing 2.0.........ccccecevveieereiieveennene 34
2.1.11  Surgimiento de plataformas SOCIales ...........ccccovevviviiieie s 35
2.1.12  Cambios en la interaccion con el consUMIAOr .........ccocevveveieieseeieierieens 36
2.1.13  Estrategias de marketing en redes SOCIAIES ...........cccoveverineienininieeees 37
2.1.14 Importancia de generar confianza en el mundo digital...............cccceoennne, 37
2.1.15 Estrategias de marketing en redes SOCIalES ..........cccoovrereniiinininieeees 38
2.1.16  Larevolucion madvil y el marketing adaptativo............ccccoevvennicnennennen, 38
2.1.17  Desarrollo de estrategias centradas en MOViles ...........ccoccovereneienieneenen, 39
2.2 POSICIONAMIENTO .. .civiitieiieiieiesie sttt sttt sre e 40
2.2.1 ¢(Qué s el poSICIONAMIENTO? .......ccveiiiieiieie e 40
2.2.2 Teorias del posSiCIONAMIENTO.........ccccviiieiieiecie e 41
2.2.3  Segmentacion de MErcado.........c.cveevuiiieieeiie e 41
2.2.4 Competenciay analisis del mercado ..........cccoovevveveiieie i 42
2.2.5 Comportamiento del consUMIdOr ...........ccveviiieiieii e 43
2.2.6 Estrategias de poSiCIONAMIENTO ........cccveivieiiiiieseere e 43
2.2.7 Comunicacion Y Branding .........ccocooeerereeneseise e 44
2.2.8 Evaluacion del posicionamiento...........ccccovvieieieeneieisc e 44
2.2.9 Posicionamiento en marketing y su relevancia para las microempresas......... 45
2.2.10  Posicionamiento en clientes potenciales............ocuvveieneiiiencsisceees 46
2.3  Disefio y Composicion para redes SOCIAIES.........coovvevvieeireresieseene e 48
2.3.1 Elementos conceptuales del disefio segin Wucius WoNg...........ccoceeveveiernenn, 48
2.3.2 Pautas para analizar elementos de UNa marca ........cccccvevevveresiieseesesreeseeneeenns 49
2.3.3 Pautas para analizar elementos de comunicacion visual ..............c.cccoevveenane. 50
2.3.4 Relacion de aspecto y adaptabilidad .............cccoooevieiiiiiicccce e 51

CAPTTULO I oo e e, 52



3 . METODOLOGIA.......oi i 52

3.1  Enfoque de iNVESHIGACION .......ceiuiiuiiiiie et 52

K I Y/ 1< (oo [0 1SRRI 53
32,1 NIVEITEOMICO ....iiviiiieieeicic et 53

3.2.2 NIVEL MPITICO..cuiitiiiiiiie e 54

3.2.3  BENCUBSTA ... s 54

KT = 011 £V Y - VOSSPSR 55

3.3 Tipo de Investigacion: POr SU diSEM0 ..........cccuevveieeiiiiicie e 55

3.4  Tipode Investigacion: Por su alCanCe...........cccocvevveiieieciic i, 55

35 MEALOAO AIDA ...t ne s 56

3.6 Disefio de 1a INVESHIGACION ........ccuviiiiicie e 56

3.7 Técnicas e instrumentos de Recoleccion de Datos ..........ccccevevvienenenierenninnnnn 57
CAPITULO IV, . 59
4 . RESULTADOS Y DISCUSION .....coooieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee et 59
4.1  Fichas de Observacion de Elementos Graficos de la Marca “La Casa Del
ACCESONO AULOIMOLIIZ" ...vvevvivisieetieiieseeie sttt e e e e stesbe st e beeseese e e e stesbesbesbesseereeneeneeneas 59
4.1.1 Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz” ..........cceeeerveneene 59

4.1.2 Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz” ..........cceeeerveneene. 64

4.1.3 Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz”.........c.cccceeeeenee. 71

4.1.4 Ficha de observacion “La Casa del Accesorio Automotriz”...........cccceeevenene. 79

4.1.5 Ficha de Observacion La Casa del Accesorio AUtOMOLNizZ...........ccocvevevennne. 86

4.1.6 Ficha de observacion “La Casa del Accesorio Automotriz”...........cccceeevennne. 94

4.1.7 Ficha de observacion “Repuestos CAT” .......ccoooveiiiiieniiniie e 101

4.1.8 Ficha de observacion “Su Accesorio Importadores™...........ccoovvvrverivervennennn 109

4.1.9 Ficha de observacion “KOMAUTOS”.....c.cccoeeiieiie et 115

4.2 ENEVISTA ...eiieeiieieieeie e ettt 123

4.3 BENCUBSTA ...t 126



4.3.1 Interpretacion de Resultados — ClientesS.........ccccvcveveevveie s 126

CAPITULO V. .ottt 135
5 .CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. ........cooiiiiiieee e 135
5.1 CONCIUSIONES ...ttt bbbt 135
5.2 RECOMENUACIONES ....cuiiiieiiiiiieite sttt 135
CAPITULO VL ot 136
8. PROPUE ST A . .o e e 136
B.1  ALTACCHION ....etinictiitcieee et bbbttt 136
8.2 INEBIS ...ttt 152
8.3 DESEO....uiiiiit 154
8.4 ACCHION ..ottt 155
7 BIBLIOGRAFIA ....cooooieeeceeee et es sttt s st s s 160

8 AN X O S . —————— 166



Tabla 1.
Tabla 2.
Tabla 3.
Tabla 4.
Tabla 5.
Tabla 6.
Tabla 7.
Tabla 8.
Tabla 9.

Tabla 10.
Tabla 11.
Tabla 12.
Tabla 13.
Tabla 14.

INDICE DE TABLA

Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz”.................. 59
Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz™ .................. 64
Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz™ .................. 71
Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz” .................. 71
Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz” .................. 79
Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz™ .................. 94
Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz” ................ 101
Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz™ ................ 109
Ficha de Observacion “Komautos” ...........cccoereivrirennieneneiese e 101
Parametros y Descripcion de Publico Objetivo...........cccccevvivivcieieneen, 109
Pilares de Contenido para la EStrategia..........ccccerererenininnnieieeen, 115
Plan Estratégico para Ejecutar la Campana.............ccccceevvevieieeresnennn, 136
Calendario Editorial para Redes Sociales .........c.ccoevvvveiiiiciicieeenn 142

Plan de Medios Formatos € INdiCadOoreS.........ouveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeenn 142



llustracion 1.
[lustracion 2.
[lustracion 3.
[lustracion 4.
[lustracion 5.
[lustracion 6.

llustracion 7.

Sociales............

llustracion 8.

repuestos..........

llustracion 9.

[lustracion 10.
originales™........
llustracion 11.
originales”........
llustracion 12.
[lustracion 13.
[lustracion 14.
[lustracion 15.
[lustracion 16.
lustracion 17.

llustracion 18.

INDICE DE GRAFICOS

Gréfico de relacién de aspecto para publicaciones en redes sociales...... 51
Gréfico de edades de clientes de La Casa del Accesorio Automotriz... 126

Gréafico Frecuencia con la que busca repuestos..........ccccecveveeeereernene 127
Gréafico marca de auto QUE POSEE ......cveeveerieeieiiesir e see e sre e ans 128
Grafico factores que se toman en cuenta al comprar un repuesto ......... 129

Grafico uso de redes sociales para buscar informacion sobre repuestos131

Gréafico de compra de repuestos basado en publicaciones en Redes

................................................................................................ 132
Gréfico de cual red social usan para buscar informacion sobre
................................................................................................ 133
Gréfico de que contenido prefiere la audiencia............ccccceevvveieenennn. 134

Grafico del story board “Diferencias entre productos genéricos y

................................................................................................ 141
Publicacion de horarios deatenCion. ...........ccevvevvererevesese e, 152
Publicacion de Variedad defaros y lunas ...........ccccocevviiiieiincienennn 152
Publicacion de Variedad de repuestos. ........cc.ccveveevieiieieeieeceesie e 153
Capturas del contenido en TiK TOK ......ccceevveviiiiiieececeece e 154
Meétricas y analisis de la campafia de facebook...........ccccocerervrvrinnnnne 155
Meétricas y analisis de la camparfia de facebook...........c.ccocevevrvrennnnne 156

Meétricas y analisis de tiKtOK .............cccooveveiicii s 158



RESUMEN
La importancia del inbound marketing se encuentra en la reproduccién de contenido con la
finalidad de desarrollar el engagement priorizando la retencién del usuario. El objetivo de la
presente investigacion consiste en aplicar estrategias del inbound marketing en el disefio de
experiencias virtuales y para el posicionamiento en clientes potenciales en el mercado de la
microempresa “La Casa del Accesorio Automotriz”. La metodologia que se ha utilizado es
cuantitativa y cualitativa, utilizando métodos inductivos y deductivos, la analisis y sintesis, la
observacion cientifica; la investigacion fue no experimental y aplicativa, como instrumentos
de investigacion se utilizaron la entrevista, encuesta y guia de observacién. Como resultado, se
alcanzé un aumento en el trafico en redes sociales, aportando significativamente a un repunte
en las ventas. Se concluye que el equilibrio visual, la coherencia tipografica junto a la
utilizacion de paletas de colores fueron mejoras clave en la linea gréfica para atraer a la

audiencia, como lo establecen las teorias de expertos como Ellen Lupton y Johannes Itten.

Palabras Clave: disefio grafico, posicionamiento, camparfia publicitaria, redes sociales



ABSTRACT

Inbound marketing is essential in generating content to develop engagement and prioritize user
retention. This research aimed to apply inbound marketing strategies in the design of virtual
experiences and for the positioning of potential customers in the micro- company "La Casa del
Accesorio Automotriz market."” The methodology was quantitative and qualitative; inductive
and deductive methods were used for analysis, synthesis, and scientific observation; the
research was non-experimental and applicative; and research instruments, interviews, surveys,
and observation guides were used. As a result, social media traffic was increased, contributing
significantly to an upturn in sales. It is concluded that visual balance, typographic coherence,
and color palettes were key improvements in the graphic line to attract the audience, as

established by the theories of experts such as Ellen Lupton and Johannes Itten.

Keywords: graphic design, positioning, advertising campaign, social networks.
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CAPITULO L.
1 INTRODUCCION.

La pandemia de Covid-19 repercutié la era actual de la tecnoldgica, puso en evidencia
lo esencial que resulta adaptarse al entorno digital para enfrentar los nuevos desafios y
necesidades de nuestra sociedad. Mientras que algunas empresas han aprovechado las
oportunidades tecnoldgicas, otras, especialmente aquellas con menor conocimiento digital,
han experimentado dificultades. Para microempresas la utilizacién de estrategias de
marketing lo cual no solo representa una oportunidad para sobrevivir, sino para crecer en

este contexto cambiante.

En un contexto de creciente competitividad en los mercados, tanto locales como
globales, las microempresas enfrentan el desafio de ajustarsse a las nuevas formas de
marketing y informacién digital. Los habitos de consumo han cambiado notablemente, lo
que ha llevado a las empresas a reconsiderar sus enfoques publicitarios. Segun lo expresan
Lopez, Beltran, Morales y Cavero (2018), “los medios digitales se han convertido en rutas
cruciales para llegar al cliente final a través de canales publicitarios innovadores” (p. 12).
Sin embargo, en Ecuador, muchas microempresas, especialmente en sectores mas

tradicionales como el automotriz, atin no aprovechan al maximo estos nuevos canales.

El inbound marketing ha ganado relevancia como una estrategia fundamental en el
medio digital, ya que busca establecer conexiones con potenciales clientes mediante la
creacion de contenido valioso y relevante, disefiado para cautivar a un target especifico.
Kotler, Kartajaya y Setiawan (2017) destacan que ‘“este enfoque permite generar
conversaciones genuinas entre marcas y consumidores, fomentando una conexion genuina
que trasciende la simple transaccion comercial” (p. 24). En lugar de recurrir a técnicas
invasivas, el inbound marketing emplea métodos sutiles que permiten captar la atencion del

cliente de manera organica, generando un engagement solido y sostenible en el tiempo.

En el &mbito nacional, Salas y Cabello (2018) subrayan la importancia de estas técnicas,
“evidenciando el impacto que un contenido bien disefiado en redes sociales puede tener en
la atraccion de clientes” (p. 26). En la situacion de microempresas como ‘La Casa del
Accesorio Automotriz', la falta de una estrategia de inbound marketing bien estructurada

puede limitar el crecimiento, ya que invertir en camparias publicitarias que no cumplan con

16



las expectativas de la marca representa una pérdida de capital.

Actualmente, la microempresa utiliza plataformas digitales como Facebook e Instagram,
pero estas no estan generando el impacto deseado. Los contenidos que se publican no logran
atraer a los clientes potenciales, y las paginas estan desactualizadas, 1o que genera una
desconexién entre la empresa y su audiencia. Por lo tanto, resulta esencial desarrollar
estrategias de marketing de contenido que potencien la claridad de la marca y favorezcan la

construccién de relaciones duraderas con los usuarios.

Esto implica la implementacion de técnicas no agresivas de auto posicionamiento en
redes sociales, permitiendo a 'La Casa del Accesorio Automotriz' no solo captar nuevos
clientes, sino también fidelizarlos en el tiempo. Por consiguiente, el objetivo principal es
lograr la mayor visibilidad posible para los sitios web, lo que convierte al marketing de
contenidos en una herramienta clave. Esto se logra mediante técnicas no invasivas y de auto
posicionamiento digital en redes sociales, orientadas a atraer clientes y a fomentar relaciones
duraderas con ellos. Generando plataformas digitales de captacion con una gestion sencilla

y sistematica, y realizando ventas de manera digital.
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1.1  Antecedentes

Un claro ejemplo del surgimiento que relaciona al inbound marketing se encuentra
en la estrategia de la comparfiia HubSpot, dicho ente fue fundado en el afio 2006. HubSpot
desplegé un sistema direccionado en captar clientes mediante el uso de contenido de caracter
educativo y util, en vez de incorporar métodos de caracter intrusivos. A través de que el
marketing de caracter digital y cada una de las experiencias de caracter virtual
evolucionaron, HubSpot utiliz6 la metodologia adaptada, es decir incluyd contenido
interactivo, blogs, redes sociales encaminando a que las empresas ofrezcan experiencias de

caracter personalizadas.

Johan Sebastian Mayorga Sanchez (2022, p14), en su proyecto de investigacion de
maestria titulado Estrategias de inbound marketing para la atraccion de Clientes potenciales
en la startup del sector automotriz, Autopartes, con el objetivo de ostentar el Titulo de
Master en Administracion MBA de la Universidad EAN, curo objetivo se basaba en crear
una estrategia efectiva de Inbound marketing encaminada y direccionada a la captacion de
clientes potenciales para dicha empresa del sector automotriz, concluyendo que:

La estrategia metodologia inbound otorga un mecanismo efectivo de comunicacion
con la finalidad de captar clientes, por medio de sus variables de interaccion,
atraccion y deleite ostentan atencién de caracter activa al publico y audiencia
objetivo alrededor de todo el sistema de captacién, venta y preservacion de clientes.
Lo que genera clientes con confianza en una empresa y que a su vez ocasiona una
dindmica novedosa y actual con las tendencias mediatica que pueda mantenerse en
el tiempo; el Inbound marketing de Autoparti otorgo la posibilidad de desplegar la
estrategia para cautivar los clientes y el respectivo posicionamiento de la marca
intrinsecamente en el mercado repuestos automotrices de Colombia esto segin
(Mayorga, 2022, p. 23).

Stephanie Macarena Salas NUfiez (2019), en su proyecto de investigacion de maestria
titulado “Estrategias de Inbound Marketing de la Empresa Chevrolet Automotriz Cisne, a
Traves De Su Fan Page. Arequipa, 2019”, con ¢l objetivo de ostentar el Titulo de Master en
Disefio Grafico Digital, cuya finalidad fue determinar las estrategias de inbound marketing
aplicadas por la empresa Chevrolet Automotriz Cisne, mediante la utilizacion de su Fan

Page, concluyendo que:
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Es de importancia la habilidad de combinar el diverso tipo de contenido de cada una
de las publicaciones en relacién a lo que el publico desea, de esta manera se alcanza
atraer de manera natural y concreta el trafico de usuarios a las péaginas y redes
sociales respectivamente, para posteriormente transformar a esos usuarios en clientes
potenciales mediante mecanismos de cierre. La estrategia del Inbound Marketing
esta fundamentada en cuatro acciones diferenciadas como lo son el cautivar,
transformar, concretar, complacer, mismas etapas deben ser realizadas paso a paso
por las diversas empresas para obtener visitantes y oportunidades de cierre de

negocio. (Macarena, 2019, p. 33)

Maria Medalit Acosta Valdera (2023), en su proyecto de investigacién de maestria
titulado como Inbound marketing para mejorar las ventas del Hostal Florida E.l.R.L. de la
ciudad de Chiclayo, con el objetivo de ostentar el Titulo de Master en Disefio y Desarrollo

Web, concluye que:

El inbound marketing propuesto permitié optimizar las ventas del Hostal Florida
mediante el uso y correcta ejecucion de cada una de las estrategias trazadas en
funcion de sus cuatro partes, con la finalidad de impulsar a la empresa a ostentar un
perfil cautivador con cada uno de sus visitantes, con la el objetivo de motivarlo a la
compra de sus productos y servicios de valor, generando experiencias agradables,

misma que puedan ser publicadas en distintos canales digitales. (Acosta, 2023, p. 40)

Alexandra Stefania Alvarado (2020), en su articulo cientifico titulado Inbound
marketing para el Incremento de ventas en Distribuidora Intriago y Asociados, Sector Norte,
Guayaquil, para la revista Eumed del Observatorio de la Economia Latinoamericana,

concluye que:

Gracias al uso del inbound marketing para el disefio de experiencias virtuales se
determindé que los clientes considerados como potenciales, buscan que la
distribuidora ostente un sitio web que otorgue la posibilidad de la venta on line de
todo el catalogo de sus productos, con la finalidad de alcanzar el consumo masivo en
distintas marcas, de este modo se acoplan a las tendencias en auge. Cada una de las
promociones valoradas en las tiendas por los clientes potenciales son los
denominados descuentos en masa, promociones de dos por uno albergan acogida.
(Alvarado, 2020, p. 26)
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1.2 Planteamiento del Problema

En un entorno donde la innovacion y adaptacion constante son cruciales para sobresalir,
las microempresas del sector automotriz enfrentan grandes retos en su posicionamiento y
promocion. Con la creciente digitalizacion, los canales tradicionales de marketing han
quedado obsoletos frente a las nuevas estrategias digitales que ofrecen mayor alcance y
eficiencia. El sector automotriz, especialmente en lo referente al expendio de repuestos, ha
encontrado en las redes sociales un medio de bajo costo y alto impacto para promocionar
productos, sin embargo, muchas empresas aun no logran aprovechar plenamente estas

herramientas debido a la falta de conocimiento técnico y estratégico.

Actualmente en la era digital, el marketing de contenidos ha evolucionado hacia un
rumbo estratégico centrado en la creacion y distribucion de informacion valiosa, relevante y
coherente, con la finalidad de atraer y fidelizar a un publico especifico, generando acciones
rentables para las empresas. La base de la investigacion es utilizar tacticas de marketing que
intentaran ganarse el interés de los clientes potenciales y atraerlos, en lugar de usar métodos

tradicionales y esperar su reaccion” (V. Giraldo, 2019, p. 22).

En este contexto, surge el inbound marketing como una metodologia eficaz para
fortalecer la presencia digital de las empresas, generando contenido relevante que atrae y
retiene a clientes potenciales. Segin Caraballo (2016), “el inbound marketing se basa en la
creacion de contenido valioso que resuelva las necesidades del consumidor, logrando una
conexion emocional que impulsa su fidelizacion” (p. 32). En comparacion de la publicidad
tradicional, esta metodologia no se limita a enviar mensajes publicitarios, sino que busca
atraer a los clientes mediante la generacion de valor, esto resulta especialmente crucial en
un mercado tan competitivo como el de los repuestos automotrices, donde captar y mantener

la atencion del cliente marca una gran diferencia.

La microempresa La Casa del Accesorio Automotriz, dedicada a la venta de repuestos
para vehiculos, enfrenta dificultades para posicionarse en el ambito digital debido a la falta
de estrategias efectivas de marketing en redes sociales. A pesar de contar con una buena
reputacién en el mercado local, su presencia en medios digitales es limitada, lo que ha
derivado en un estancamiento de sus ventas y en la pérdida de competitividad frente a
empresas que si implementan estrategias digitales robustas. El propietario, con
conocimientos nulos en disefio y marketing digital, ha intentado generar contenido para
redes sociales basado en la imitacion de sus competidores, sin una clara linea gréfica ni un
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enfoque estratégico, lo que ha resultado en una baja interaccién con sus publicaciones y

escaso crecimiento en su comunidad en linea.

La ausencia de un enfoque estructurado en el uso de plataformas digitales ha llevado a
la microempresa a una situacion de vulnerabilidad frente a la competencia, que, mediante el
uso de plantillas predisefiadas y campafias méas profesionalizadas, ha logrado captar mayor
atencion de los consumidores. Esto destaca la urgencia de adoptar estrategias de inbound
marketing que no solo optimicen la calidad del contenido, sino que también incrementen el
trafico de usuarios, fortalezcan la lealtad de los clientes y, en definitiva, impulsen el

posicionamiento de la marca en el mercado.

La investigacion se enfocara en como efectuar destrezas de inbound marketing
especificamente para la microempresa. buscando atraer el interés de posibles clientes a
través de contenido relevante, en lugar de usar métodos publicitarios tradicionales que solo
esperan la reaccion de los consumidores. Segun Cannon (2000), “el inbound marketing
comparte similitudes con el marketing de contenidos” (p. 23); pero destaca en entornos
digitales donde las empresas ya no pueden depender exclusivamente de tacticas
convencionales para captar y mantener a sus clientes. La manera en que los consumidores
interacttian con las marcas ha modificado de manera radical, tanto en los espacios en linea

como fuera de ellos, exigiendo nuevas formas de marketing adaptadas a este contexto.

Aunque los principios fundamentales del inbound marketing sugieren que el primer
paso es comprender el perfil promedio del cliente a través de una investigacion de mercado,
este analisis es esencial para definir el tipo de contenido a publicar. Sin embargo, el gestor
enfrenta limitaciones en cuanto a su conocimiento sobre los medios de comunicacion
digitales; asi como “poca produccién y promocion delos productos y servicios que ofrece en

medios digitales existentes como Facebook e Instagram” (Rueda, 2016, p. 24).

Por lo tanto, se hace evidente la urgencia de aplicar un plan estratégico basado en
inbound marketing, que no solo se centre en crear contenido atractivo y valioso para el
publico objetivo, sino también una planificacion adecuada de campaiias publicitarias en
medios digitales. Esta estrategia permitird que “La Casa del Accesorio Automotriz” se
diferencie de sus competidores, atraiga a nuevos clientes y optimice sus procesos de venta

en linea, posicionandose como una marca confiable y lider en el sector automotriz.
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1.3 Justificacion

Esta investigacion busca identificar soluciones efectivas y oportunas que permitan
mejorar el posicionamiento digital de la microempresa: La Casa del Accesorio Automotriz.
Mediante la aplicacion de técnicas y herramientas de marketing digital, se espera lograr un
mayor reconocimiento y fortalecer su posicionamiento a nivel nacional. Actualmente la
microempresa genera contenido visual para las plataformas digitales como Facebook e
Instagram en la cual se evidencia que no existe contenidos relevantes que aporten
significativamente para poder posicionarse en la mente de los usuarios y en las plataformas

web.

Esto genera una falta de interés por parte del posible cliente potencial, dando facilidad
a que su competencia sobresalga en el mercado. Por esta razon, es fundamental definir
estrategias de marketing que permitan alcanzar el tan deseado posicionamiento en el
mercado. Es importante mencionar que, aunque representan una comunicacion
unidireccional para la empresa, el uso de medios tradicionales y estrategias de marketing
externo sigue siendo necesario. No obstante, es fundamental fortalecer el posicionamiento
empleando estrategias de inbound marketing, que permiten establecer relaciones
bidireccionales y complementan el enfoque del marketing tradicional. Con esto “La Casa

del Accesorio Automotriz” se puede posicionar de manera eficiente y eficaz.

El objetivo es ofrecer una solucion especifica a la problematica detectada, abordando
las variables de inbound marketing y posicionamiento digital en la microempresa. La Casa
del Accesorio Automotriz, de tal modo genere un bienestar a la microempresa, y genere un
repuntede ventas y un mayor alcance y posicionamiento en clientes potenciales. Es muy
importante generar estrategias y técnicas que permitan acercar a los consumidores a las
ventajas competitivas de esta microempresa, al mismo tiempo que se inculque hermandad y

confianza entre el propietario de la empresa y sus consumidores.

Logrando asi brindar una nueva experiencia de consumo, mas agradable y sobre todo
novedosa. Esta investigacion tiene un alto impacto, ya que permitird a la microempresa
implementar nuevas estrategias de comercializacién a través de técnicas de inbound
marketing utilizando medios digitales. De este modo, se contribuird al reconocimiento y
posicionamiento de la marca tanto en los motores de busqueda como en la percepcion del

publico objetivo.
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1.4 Objetivos
1.4.1 Objetivo General

Aplicar estrategias del inbound marketing en el disefio de experiencias virtuales y para el
posicionamiento en clientes potenciales en el mercado de la microempresa La Casa del

Accesorio Automotriz.
1.4.2 Objetivos Especificos

» Determinar los fundamentos tedricos y metodoldgicos que justifican la necesidad del
posicionamiento digital con relacion a la competencia a partir del cumplimiento de las

exigencias del marketing.

 Diagnosticar el estado actual de la microempresa La Casa del Accesorio Automotriz en

tornoa la diferenciacion y el posicionamiento digital frente a su competencia.

« Implementar las técnicas del inbound marketing para el posicionamiento de un negocio

de productos y servicios.
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CAPITULO 11
2 MARCO TEORICO

2.1 ¢Qué es el inbound marketing?

El inbound marketing es una estrategia que las empresas utilizan para atraer y
comprometer a potenciales clientes a través de crear e intercambiar contenido valioso,
adaptado a los intereses y necesidades de su publico objetivo. Este enfoque se centra en
construir relaciones y establecer confianza con los consumidores potenciales en lugar de

utilizar métodos publicitarios tradicionales e interrumpidos.

Segun Mosa (2022, p. 23), el inbound marketing busca cautivar clientes hacia productos
y servicios por medios de diversos canales, que contiene el marketing de contenidos, las
redes sociales, la optimizacion para motores de busqueda (SEO) y diversas técnicas de
branding. En vez de perturbar a los clientes potenciales con anuncios que invaden su espacio,
el Inbound Marketing pretendeatraerlos proporcionandoles informacion Gtil y construyendo
una relacion con ellos. Segiin Mosa (2022), “estas son algunas de las caracteristicas clave

del Inbound Marketing ":

e Creacion de contenido: El enfoque del Inbound Marketing se centra en gran medida en
desarrollar contenido valioso y de alta calidad que resuene con el publico al que esta
destinado. Esto puede incluir publicaciones de blog, actualizaciones de redes sociales,

videos y mas.

e Multiples canales: el Inbound Marketing utiliza multiples canales para atraer clientes
potenciales, como SEO, redes sociales, marketing por correo electrénico y mas.

e Buyer personas: El Inbound Marketing implica la creacion de perfiles detallados del
cliente ideal, conocidos como personas compradoras, para comprender mejor sus

necesidades e intereses.

e Viaje del cliente: El Inbound Marketing busca guiar a los clientes potenciales en su
viaje de compra, ayudandoles desde el momento en que se enteran del producto hasta

que evaltan sus opciones y toman una decision.

¢ Nointrusivo: El Inbound Marketing se fundamenta en la estrategia de captar la atencion

de los clientes, en lugar de interrumpir su experiencia con anuncios intrusivos.
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El objetivo es atraer a los clientes potenciales hacia la empresa y convertirlos en clientes
leales alargo plazo. El Inbound Marketing se compone de tres componentes principales:
contenido, SEO vy redes sociales. El contenido es el componente principal, y se enfoca en
crear contenidoque sea inspirador, conmovedor y entretenido. El objetivo del SEO es
optimizar el contenido de manera que los motores de busqueda puedan encontrarlo con
facilidad, mientras que las redes sociales se ocupan de difundir ese contenido en sus

respectivas plataformas.

Esta es una estrategiaefectiva para atraer a los clientes potenciales y convertirlos en
clientes leales a largo plazo; “Esta estrategia de marketing se centra en las necesidades del
cliente, buscando atraer a futuros compradores al ofrecerles contenido relevante y al

fomentar una conexion duradera con ellos.” (Ridge, 2023, p. 26).
2.1.1 Historiay evolucion del marketing digital e inbound marketing

A lo largo de su historia, el marketing digital ha evolucionado considerablemente,
especialmente con la introducciéon de Internet y el desarrollo de diversas tecnologias
digitales. Esta metodologia de inbound marketing se basa en atraer a los consumidores a
través de contenido Util y relevante, y ha experimentado un notable crecimiento en

popularidad recientemente. (Ridge, 2023, p. 29).
2.1.2 Marketing digital

Se puede describir el marketing digital como el proceso de dar a conocer productos o
marcas utilizando medios electronicos. Segun Giraldo (2019), “esta modalidad incluye el
uso de canales y métodos que permiten a las organizaciones analizar las campafias en tiempo
real, identificando asi lo que resulta eficaz y lo que no” (p. 56). En el &mbito del marketing
digital, se consideran multiples acciones, como “la optimizacion para motores de bdsqueda
(SEO), la publicidad en redes sociales, el desarrollo de contenido valioso, el marketing por

correo electrénico y las estrategias de marketing de afiliacion" (Giraldo, 2019, p. 59).

Es evidente que el marketing digital se ha afianzado como una herramienta crucial para
las organizaciones contemporaneas. Tal como se ha descrito, su capacidad para ofrecer un
analisis en tiempo real marca una diferencia clave respecto a las estrategias de marketing
tradicionales. Ademas, “la diversidad de actividades que abarca permite a las organizaciones
adoptar enfoques integrales para optimizar su presencia en linea y establecer relaciones mas

solidas con su publico objetivo” (Sanclemente, 2015, p. 56).
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En un entorno tan cambiante y competitivo como el que vivimos hoy en dia, la capacidad
de adaptarse a las tendencias emergentes y aprovechar oportunidades en constante evolucién
es crucial. EI marketing digital va mas alla de la mera presencia en plataformas digitales, ya
que implica comprender la psicologia del consumidor y generar experiencias que resuenen
con las audiencias. En este sentido, “la agilidad y la capacidad de respuesta son elementos
esenciales para el éxito, facilitando la interaccion directa con el publico y la

retroalimentacion inmediata” (Sanclemente, 2015, p. 23).

El marketing digital es una herramienta estratégica que permite a las empresas no solo
alcanzar a su publico, sino también entenderlo y responder a sus necesidades de manera
efectiva en un entorno digital en constante transformacion. Por otro lado, el inbound
marketing o mercadotecnia interna se presenta como una metodologia que se centra en atraer
clientes mediante la creacion de contenido relevante y til, en lugar de interrumpir su
experiencia con publicidad convencional. Este enfoque ha ganado popularidad con el auge
de las redes sociales y el marketing de contenidos, fundamentandose en la idea de que los
consumidores prefieren interactuar con contenido que les interese, en lugar de enfrentarse a

anuncios intrusivos.

Segln Sanclemente (2015), “para lograrlo, el inbound marketing emplea técnicas como
la creacién de contenido de alta calidad, SEO, email marketing y gestion de campafias en
redes sociales, entre otras” (p. 67). El impacto del marketing digital y del inbound marketing
ha sido significativo en diversas industrias, permitiendo a las empresas expandir su alcance
y diversificar sus canales de distribucion. “Un ejemplo de esto se encuentra en el sector
textil, donde micro y pequefias empresas han adoptado tacticas de marketing digital para
atraer clientes y aumentar su competitividad durante la pandemia del COVID-19” (Olaya et
al., 2023, p. 33).

La marca ecuatoriana Forestea ha ajustado su estrategia de marketing digital,
aprovechando herramientas como Facebook para mantenerse al dia con las tendencias y
oportunidades emergentes (Bravo Torres & Hinojosa Becerra, 2021). El reconocimiento del
impacto de estas estrategias en sectores como el textil destaca la versatilidad del marketing
digital e inbound marketing, particularmente en contextos desafiantes como la pandemia.
“El caso de Forestea ejemplifica la necesidad de una adaptacion continua para mantenerse

relevante en un entorno digital cambiante” (Bravo, 2021, p. 33).
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Es evidente que las estrategias digitales se han vuelto fundamentales para mejorar la
competitividad en diversos sectores. El logro a largo plazo de una empresa obedece a su
capacidad para adaptarse a las fluctuaciones en las preferencias y comportamientos de los
consumidores. En este sentido, las experiencias practicas subrayan que tanto el marketing
digital como el inbound marketing son herramientas clave para el crecimiento y la
supervivencia en la actualidad. El ejemplo especifico de la marca ecuatoriana Forestea, que
ha evolucionado su enfoque en marketing digital a través de Facebook, destaca la
importancia de la adaptacion continua.

El ajuste de estrategias segun las nuevas tendencias y herramientas disponibles es
esencial para mantenerse relevante en el cambiante paisaje digital. Segun Bravo (2025),
“este caso subraya la capacidad de las marcas para aprovechar plataformas especificas y
aprovechar las oportunidades que ofrecen” (p. 45). La capacidad de adaptarse a los desafios
del entorno empresarial, ya sea a traves de la captacionde clientes en linea o la optimizacién
de estrategias en redes sociales, demuestra cdmo estas disciplinas no solo son relevantes,

sino esenciales para el éxito continuo de las empresas en la era digital.

Segun Torres (2021), “la industria del turismo también ha visto el impacto del marketing
digital, como lo demuestra el caso del cantén Samboronddn” (p. 56), donde se implement6
un plan de marketing digital para atraer visitantes y promocionar los atractivos locales. De
manera similar, “la industria de la cocteleria en Ecuador ha experimentado un crecimiento
vinculado al uso de estrategias de marketing digital que responden a nuevas tendencias y
modifiquen la demanda del sector” (Arriciaga, 2022, p. 56).

Estos ejemplos resaltan como el marketing digital ha permitido impulsar industrias
locales y adaptarse a las transformaciones del mercado. Ya sea en la promocion de destinos
turisticos o en la influencia sobre la demanda en sectores como la cocteleria, el marketing
digital se ha posicionado como un instrumento crucial para mantenerse competitivo en un

ambiente empresarial cambiante.

El inbound marketing, por su parte, responde a la evolucion constante de las expectativas
del consumidor y de las tecnologias digitales. Su enfoque centrado en el cliente es acorde
con las tendencias actuales, que privilegian la personalizacion y la creacion de experiencias
significativas. Al proporcionar contenido valioso, esta estrategia permite construir
relaciones a largo plazo, en lugar de limitarse a transacciones puntuales. Ademas, estas
estrategias que se integran en el embudo de ventas, “‘demuestran su potencial para generar
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leads de calidad en un panorama digital en evolucion constante” (Garcia et al., 2021, p. 23).
2.1.3 Microempresas exitosas gracias a la estrategia de inbound marketing en Ecuador

El inbound Marketing ha demostrado ser una estrategia eficaz para las microempresas
en diversos sectores de Ecuador, destacAndose especialmente en &reas como el turismo y la
gastronomia. Esta estrategia ha emergido como una herramienta valiosa para que las
microempresas ecuatorianas fortalezcan su visibilidad en el mercado, cautiven a su clientela
y alcancen un crecimiento sostenible. Ejemplos destacados, como los casos de Sweet &
Coffee y el auge del turismo en Cuenca, ilustran de manera elocuente como la

implementacién de este enfoque puede generar resultados positivos.

Las experiencias de éxito de Sweet & Coffee y el florecimiento del turismo en Cuenca
son claros testimonios de la efectividad del inbound marketing en el contexto empresarial
ecuatoriano. Estas experiencias revelan como la adopcidn estratégica de un enfoque centrado
en el cliente, la generacion de contenido atractivo y relevante, y el uso astuto de plataformas
digitales no solo atraen a mas clientes, sino que también fortalecen la visibilidad de la
empresa. En Gltima instancia, “esta combinacidn permite a las organizaciones alcanzar un
crecimiento constante y sostenible dentro de sus respectivos mercados” (Calles, 2014, p.
56).

2.1.4 Sweet & Coffee

Sweet & Coffee es una empresa que comenzd como una microempresa en Guayaquil,
Ecuador, y ha logrado consolidarse como una gran empresa gracias a enfocarse en la calidad
y servicio al cliente. Esta cadena de cafeterias gourmet, que ademas fabrica y comercializa
una variedad de dulces y bebidas a base de cafe, se han implementado eficazmente tacticas
de inbound marketing para incrementar su visibilidad y atraer a mas clientes. El éxito de
Sweet & Coffee en el mercado ha estado intimamente ligado a su compromiso de ofrecer un
servicio excepcional, ademas de “aprovechar la estrategia mencionada para captar a

consumidores interesados en sus productos y servicios” (Calles, 2014, p. 7).

Un aspecto clave en la estrategia de Sweet & Coffee ha sido la implementacion de
tacticas de inbound marketing con el objetivo de atraer a clientes potenciales y convertirlos
en seguidores leales de la marca. Esta empresa ha logrado diferenciarse al producir
contenido de alto nivel, centrado en las inquietudes y requerimientos de sus posibles clientes.

Entre las acciones destacadas esta la difusion de informacion valiosa sobre la cultura del
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café, utilizando blogs, videos y redes sociales como canales principales. “Sweet & Coffee ha
optimizado su presencia en linea a través de técnicas de SEO, asegurando la accesibilidad y

visibilidad de su contenido para sus clientes” (Calles, 2014, p. 9).

Una estrategia fundamental ha sido adaptar la experiencia del usuario a sus distinciones
individuales. La implementacion de herramientas de automatizacion de marketing ha
permitido a la empresa enviar correos electronicos personalizados y ofertas exclusivas tanto
a clientes potenciales como a clientes recurrentes. Asimismo, Sweet & Coffee ha aplicado
técnicas de segmentacion de mercado, “con la finalidad de garantizar que tanto el contenido
como las ofertas sean pertinentes para diferentes segmentos de clientes, lo que ha fortalecido
su conexion con la audiencia” (Calles, 2014, p. 5).

En el proceso de transformar clientes potenciales en clientes fieles, la empresa ha
utilizado Ilamados a la accién (CTA) estratégicamente ubicados en su sitio web y en correos
electronicos. Estos CTA han incentivado a los usuarios a realizar acciones concretas, como
suscribirse a boletines o visitar las cafeterias. Ademas, “la empresa ha implementado
técnicas de retargeting, logrando volver a atraer a aquellos usuarios que, tras visitar el sitio

web, no tomaron ninguna accion especifica” (Calles, 2014, p. 9).

El éxito de Sweet & Coffee radica en la combinacion efectiva de la produccion de
contenido de calidad, la adaptacion de la experiencia del usuario y la aplicacion de
estrategias enfocadas en aumentar las conversiones. La utilizacion de diversas técnicas de
inbound marketing, como el SEO, la automatizacion de marketing, la segmentacion de
mercado y el retargeting, ha sido fundamental para captar y retener una base de clientes

leales que ayudan al crecimiento sustentable de la empresa.
2.1.5 Turismo en Cuenca

Cuenca, una ciudad histérica de Ecuador, ha implementado estrategias de inbound
marketing para promover su patrimonio cultural y fomentar el turismo en la region.
Reconocida como Patrimonio Cultural de la Humanidad por la UNESCO (1999), Cuenca ha
desarrollado campafias de marketing turistico con el objetivo de atraer a visitantes
internacionales y destacar su rica herencia cultural. Estas estrategias se han centrado en la
difusion de su historia y tradiciones locales mediante el uso de canales digitales y redes
sociales, “logrando asi captar la atencion de un amplio nimero de turistas y contribuir al

crecimiento econdmico de la ciudad” (Cabrera, 2020, p. 34).
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El uso del inbound marketing ha sido clave en la promocion de Cuenca como un destino
turistico de interés internacional. A través de una narrativa auténtica y accesible, la ciudad
ha destacado sus raices culturales, los sitios de interés historico y los eventos que refuerzan
su identidad como un destino Unico. “Este enfoque ha permitido a Cuenca posicionarse en
el mercado turistico global, aprovechando las herramientas digitales para resaltar su
atractivo cultural y generar una experiencia auténtica para sus visitantes” (Cabrera, 2020, p.
56).

En un contexto cada vez mas interconectado, Cuenca ha sabido capitalizar la creciente
presencia de canales digitales y redes sociales para difundir su mensaje. Generar material
cautivador y pertinente que explore la historia y las tradiciones culturales de la localidad, a
través de blogs, videos y publicaciones en redes sociales, ha sido central en su estrategia.
Estas plataformas han permitido a Cuenca compartir su legado cultural con una audiencia
global, contribuyendo a consolidar su reputacion como un destino turistico de relevancia.
“La ciudad es consciente de que el entorno digital es dindmico y que debe adaptar
continuamente sus estrategias de inbound marketing para seguir siendo competitiva en un

panorama turistico en constante evolucion” (Cabrera, 2020, p. 23).
2.1.6 Antecedentes historicos del marketing digital

El marketing digital ha visto un notable aumento en su popularidad durante las Gltimas
décadas, impulsado por innovaciones tecnoldgicas y cambios en la forma en que los
consumidores interactan con las marcas. “Aunque es un campo relativamente joven, sus
fundamentos histéricos estan ligados a la evolucién de las tecnologias informaticas y a la

adaptacion de las estrategias de marketing convencionales ” (Aguilar, 2022, p. 23).

Los inicios del marketing digital se situan a la década de los 90, coincidiendo con la
popularizacion de Internet'y el World Wide Web. En sus primeras etapas, el marketing digital
se enfocaba principalmente en el uso de correos electronicos y banners publicitarios. No
obstante, ha pasado por una notable evolucion, expandiéndose para incluir una amplia
variedad de técnicas y herramientas. Estas abarcan el marketing de contenidos, la
optimizacion para motores de busqueda (SEO), el marketing en motores de blsqueda
(SEM), el marketing en redes sociales, el marketing de afiliacion y el marketing de

influencers, entre otras estrategias (Aguilar, 2022, p. 45).
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En el contexto ecuatoriano, el marketing digital ha ganado una importancia cada vez
mayor en las uUltimas décadas, conforme un numero cada vez mayor de empresas ha
comprendido la importancia de establecer una presencia digital efectiva. Segin una
investigacion realizada por la Camara Ecuatoriana de Comercio Electrdnico, “se estima que
el sector comercial electronico en Ecuador experimentd un crecimiento del 44% en el afio
2020, fendmeno catalizado en gran medida por los efectos de la pandemia de COVID-19”
(Encalada et al., 2019, p. 15).

A nivel global, el marketing digital ha registrado un crecimiento exponencial. Se
determiné que el gasto en publicidad digital alcanzo la cifra de 389,29 mil millones de
dolares durante el afio 2021, representando mas del 50% del gasto total en publicidad. Este
fenomeno no solo refleja un cambio de paradigma en las estrategias publicitarias
tradicionales, sino también “La importancia del marketing digital estd en aumento,
convirtiéndose en un factor clave para desarrollar la visibilidad y el posicionamiento de las

marcas en el entorno digital contemporaneo” (Encalada et al., 2019, p. 34).
2.1.7 Latransicion de los medios tradicionales a los digitales

La transformacidon de los medios convencionales a los medios digitales ha marcado un
hito relevante en la evolucidn de la comunicacion. Este fendmeno ha sido provocado por las
innovaciones tecnoldgicas y por la transformacion en las maneras en que los usuarios
prefieren recibir informacién. En sus primeras etapas, las estrategias de marketing se habian
centrado en medios cotidianos como la prensa escrita, la radio y la television. Sin embargo,
con la irrupcién de Internet y las redes sociales, se ha producido “un desplazamiento hacia

el uso de plataformas digitales” (Encalada et al., 2019, p. 20).

Un estudio sobre los diarios argentinos Clarin y La Nacion destaca que Internet y las
redes sociales han alterado la circulacién de los discursos mediaticos, lo que ha llevado a
una reconfiguracién en la manera en que se difunden las noticias. “Este cambio ha sido
especialmente notable en la frecuencia y el tipo de contenido publicado en las plataformas
digitales” (Anselmino et al., 2017, p. 7).

De manera similar, un analisis sobre el Instituto de Investigaciones Econémicas de la
UNAM resalta la transformacion que han sufrido los medios de difusion impresos debido al
auge de los medios digitales. Este estudio sefiala la necesidad critica de una redefinicion

conceptual de los medios impresos para adecuarse a las demandas del nuevo paradigma
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digital emergente. “En caso de no adaptarse, los medios impresos corren el riesgo de
obsolescencia, dada la evolucion y competitividad del entorno mediatico actual” (Anselmino
etal., 2017, p. 9).

La evolucion de los medios convencionales a los digitales ha reestructurado la forma en
que la informacién es diseminada. Este proceso, motivado tanto por el progreso tecnoldgico
como por las transformaciones en el comportamiento de los consumidores, ha afectado
profundamente al sector de los medios de comunicacion, subrayando la importancia de una
adaptacion estratégica para mantenerse relevantes en la era digital (Anselmino et al., 2017,
p. 16).

2.1.8 Elauge de internet y su impacto en el marketing

El surgimiento de Internet ha generado una influencia significativa en el ambito del
marketing, como resultado, se ha producido un cambio radical en las maneras en que las
empresas llevan a cabo la promocién y venta de sus productos. EI marketing digital esta
definido como el enfoque que abarca la promocidn y comercializacion de bienes y servicios
mediante el uso de plataformas digitales, ha experimentado un desarrollo exponencial,
impulsado tanto por los avances tecnolégicos como por la creciente adopcion de Internet y
redes sociales. “En este estudio, se abordara la evolucion del marketing digital, su incidencia
en las organizaciones y su importancia en el contexto empresarial actual” (Nafiez, 2020, p.
34).

El origen del marketing digital puede rastrearse hasta los afios 90, con la
popularizacion de Internet y la llegada de la World Wide Web. En sus primeros afios, el
marketing digital se enfocaba principalmente en el uso del correo electronico y los banners
publicitarios. Sin embargo, con el paso del tiempo, ha evolucionado para abarcar una amplia
variedad de técnicas y herramientas, tales como “el marketing de contenidos, el SEO, el
SEM, el marketing en redes sociales, el marketing de afiliacion, y el marketing de

influencers, entre otros” (NUfiez, 2020, p. 34).

La incidencia de Internet en el marketing ha sido especialmente destacada en el
contexto ecuatoriano, donde el marketing digital ha adquirido una relevancia creciente en
los Gltimos afios. Segun un analisis de la Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico, “el

sector del comercio electrénico en Ecuador experiment6 un crecimiento del 44% en 2020,
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impulsado, en parte, por las consecuencias de la crisis sanitaria COVID-19” (Olaya et al.,
2023, p, 45).

El auge de Internet ha redefinido la manera en que las empresas promocionan y
comercializan sus productos, con el marketing digital evolucionando para convertirse en un
componente esencial en la conexion con los consumidores en el entorno digital. Un estudio
sobre la marca ecuatoriana Forestea muestra como ha evolucionado su estrategia digital,
“adaptando su marketing digital a las exigencias cambiantes del mercado” (Bravo, 2021, p.
22).

La expansion de Internet ha ejercido una influencia significativa en el ambito del
marketing, facilitando el desarrollo del marketing digital como una herramienta integral de
promocion y ventas mediante plataformas digitales. Este fendmeno ha sido particularmente
destacado en Ecuador, donde el comercio electronico ha mostrado un crecimiento notable
en los Gltimos afios. “El marketing digital ha adquirido un papel fundamental para las marcas
gue buscan conectar con los consumidores en el &mbito digital, y su relevancia seguira en

aumento conforme avancen las tecnologias” (Rueda, 2016, p. 34).
2.1.9 Primeras estrategias digitales: correo electronico y banners

El desarrollo de los medios de comunicacion desde los convencionales hacia los
digitales ha constituido un proceso notable en la evolucion histérica de la comunicacion. Las
primeras estrategias de marketing se enfocaban principalmente en los medios clasicos, tales
como periodicos, radio y television. No obstante, con la irrupcion de Internet y las redes
sociales,se ha manifestado un cambio hacia la preferencia por los medios digitales. “Esta
transicion ha generado un impacto sustancial en la manera en que la informacion se difunde

y los productosy servicios se promocionan” (Rengifo et al., 2021, p. 12).

Segun un estudio sobre los diarios argentinos Clarin y La Nacion, se ha notado que
Internety las redes sociales han alterado la circulacion de los discursos mediaticos, lo que ha
Ilevado auna reconfiguracion de la forma en que se difunden las noticias. La observacion
proporcionada destaca un aspecto crucial de la transformacién en la comunicacion,
subrayando la notable distincion en la frecuencia y la naturaleza del contenido difundido en
las plataformas digitalesEste sefialamiento enfatiza la significativa evolucion en la dindmica
de la informacion, “insinuando una adaptacion sustancial en la manera en que se presenta y

consume contenido en el entorno digital” (Rengifo et al., 2021, p. 23).
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La perspicacia sobre estos cambios especificos resulta esencial para comprender
plenamente el impacto y la direccion de la evolucion comunicativa en la era digital. Enun
estudio de caso sobre el Instituto de Investigaciones Econdmicas de la UNAM, se destacaque
los medios impresos para difusion estan experimentando un cambio dréastico debido a la
Ilegada de los medios digitales. Segun Jiménez (2028), “se sefiala que los medios impresos
tendran gue resignificarse o de lo contrario podrian sucumbir en el nuevo paradigma digital”
(p. 23); la dasubraya la trascendental transformacion que enfrentan los medios impresos en
la actualidad, especialmente resaltando la urgencia de una adaptacion significativaante la

irrupcion de los medios digitales.

La sugerencia de que los medios impresos deben redefinirse es un llamado importante a
la accién, sefialando que la resistencia al cambio podriaponer en riesgo su relevancia y
viabilidad en el contexto del nuevo paradigma digital. Esta observacion sefiala ““la necesidad
critica de una reflexion estratégica y reinvencién por partede los medios impresos para
asegurar su sostenibilidad en un entorno mediatico en constante cambio” (Jiménez Sanchez,
2018, p. 6).

Es evidente que el paso de los medios convencionales a las plataformas digitales ha
alterado significativamente cémo se distribuye la informacién y se publicitan los productos
y servicios. “Impulsado por el progreso tecnoldgico y las modificaciones en las preferencias
de los consumidores, este cambio ha dejado una huella significativa en la industria de los

medios” (Jiménez Sanchez, 2018, p. 10).
2.1.10 Laera de las redes sociales y el marketing 2.0

La introduccion de las redes sociales y el marketing 2.0 ha ocasionado cambios
relevantes en la forma en que las empresas llevan a cabo la promocion y comercializacion
de sus productos. Un estudio sobre la influencia de las redes sociales y el marketing en los
habitos de alimentacion y actividad fisica de los jévenes en Guanajuato revela que “estos se
ven influenciados por dichas plataformas y estrategias, 10 que impacta sus patrones de
consumo de productos y servicios” (Castrejon, 2018, p. 8).

Este estudio subraya como las redes sociales y las estrategias de marketing juegan un
papel crucial en la formacion de los habitos de compra entre los jovenes, subrayando como
estas herramientas afectan sus comportamientos y decisiones. “Entender como se manifiesta

este impacto es fundamental para las investigaciones venideras y para crear programas que
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fomenten habitos saludables en areas como la alimentacion y el ejercicio fisico” (Castrejon,
2018, p. 11).

El marketing 2.0 se caracteriza por fomentar la participacion activa del consumidor en
la creacion de contenido y en la promocién de productos y servicios. La investigacion sobre
las tendencias y rasgos del marketing digital apoya esta idea al enfatizar lo esencial que es
generar contenido significativo, interactuar con los usuarios y utilizar las redes sociales de
manera estratégica. Este enfoque colaborativo ha transformado la industria del marketing y
la publicidad, que ha evolucionado hacia una mayor interaccion entre las empresas y los

consumidores.

La incorporacion de nuevas tecnologias, junto con el crecimiento de Internet y las redes
sociales, ha acelerado estos cambios, llevando a un enfoque en estrategias que valoran la
participacion activa del usuario en la creacion y distribucion del contenido. Asi, este analisis
proporciona una evaluacion precisa de la evolucién contemporanea del marketing,
“subrayando la creciente relevancia de los factores tecnologicos y el comportamiento del

consumidor en la era del marketing 2.0” (Castrején, 2018, p. 46).
2.1.11 Surgimiento de plataformas sociales

El surgimiento de las plataformas sociales ha transformado de manera fundamental las
dinamicas de comunicacién, interaccion y comparticién de informacion entre las personas,
lo que refleja su creciente influencia en la sociedad contemporédnea. En este contexto, la
comunicacion y la conexion digital juegan un papel central en la vida cotidiana. El rapido
avance de las tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC) “ha dado lugar a nuevos
modelos de negocio digital que han transformado la manera en que las empresas interacttan

con sus clientes y promocionan sus productos y servicios.” (Lozano, 2021, p. 5).

El efecto de las redes sociales y el marketing 2.0 se ha hecho notar en diversos sectores,
como la alimentacion y el ejercicio fisico, donde los jovenes son especialmente susceptibles
a la influencia de estas plataformas, lo que fomenta habitos de consumo especificos
relacionados con productos y servicios. Segun Giuria Farias (2021), “La manera en que las
redes sociales y el marketing impactan en estos sectores pone de relieve la necesidad de
comprender como estas estrategias influyen en el comportamiento de los jovenes
consumidores” (p. 9), permitiendo un andlisis mas profundo de las interacciones entre el

marketing digital y los h&bitos de consumo en estos ambitos.
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Asimismo, las redes sociales han modificado notablemente los habitos de lectura y han
impactado en los negocios relacionados con la industria editorial. Las subcomunidades en
plataformas como YouTube e Instagram han jugado un papel importante en la promocion
de la lectura y en el aumento de las ventas de libros en Latinoamérica, “facilitando el acceso
a contenidos literarios y nuevas formas de interaccion entre autores y lectores” (Guarnizo
Delgado et al., 2022, p. 10).

De igual manera, el ambito periodistico ha experimentado una transformacion
considerable debido al surgimiento de estas plataformas sociales, lo que ha llevado a una
transicion del periodismo tradicional hacia entornos digitales. Las redes sociales han abierto
un nuevo panorama para el ejercicio periodistico, “Los profesionales del siglo XXI deben
adquirir habilidades que les faciliten adaptarse a la convergencia de medios y a la transicion

de sus actividades hacia el mundo digital” (Guarnizo et al., 2022, p. 35).

La aparicién de las plataformas sociales ha generado un cambio sustancial en la manera
en que los individuos establecen relaciones, se comunican e interactdan. “Este fendmeno ha
tenido un impacto notable en diversas esferas, tales como el marketing, la promocion de la
lectura y el periodismo, y su influencia seguira expandiéndose a medida que las TIC
continten evolucionando” (Guarnizo et al., 2022, p. 37).

2.1.12 Cambios en la interaccion con el consumidor

El comportamiento del consumidor ha experimentado una evolucion considerable como
consecuencia de la creciente digitalizacion. La permanente presencia de las redes sociales,
junto con el facil acceso a la informacién y la posibilidad de interactuar directamente con
las empresas, ha cambiado por completo las dinamicas de compra y cémo los consumidores
toman decisiones. En particular, “la generacion Z ha sido un factor determinante en el
crecimiento del mercado digital, teniendo un impacto significativo en los habitos de compra

de los consumidores de hoy en dia.” (De Felipe, 2022, p. 34).

Esta generacion, caracterizada por su inmersion tecnologica y sus preferencias
especificas, ha contribuido significativamente a la evolucién de las dindmicas del mercado
digital, configurando tendencias y preferencias que definen el panorama actual del consumo.
“La interaccion constante con la tecnologia y su enfoque en la inmediatez y personalizacion
han posicionado a la generacion Z como un actor clave en la configuracion del mercado
digital moderno” (De Felipe, 2022, p. 35).
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Uno de los factores cruciales en este entorno es la confianza en el mundo digital, la cual
resulta esencial para que los consumidores realicen compras en linea. Segun un estudio
reciente de Penalba (2024), “el 85% de los consumidores en Panama tenia confianza en las
transacciones electronicas, lo que resalta la relevancia de este factor en sus decisiones de
compra.” (p. 34). Las plataformas digitales facilitan la comparacion de productos y precios,
lo que permite a los consumidores realizar elecciones mas informadas. “El estudio enfatiza
que la confianza juega un papel crucial en el éxito de las transacciones en linea, y que su
desarrollo y preservacion son esenciales para asegurar la viabilidad del comercio digital en
la region” (Penalba, 2024, p. 30).

En este contexto, el marketing digital, la gestion del conocimiento se vuelve esencial para
que las empresas se adapten a las transformaciones en el comportamiento de los
consumidores. La integracion de herramientas digitales permite a las empresas mejorar su
relacién con los consumidores y generar diferenciadores en un mercado cada vez mas
competitivo. Espinoza (2017) sostiene que “la adopcion estratégica de tecnologias digitales
no solo fortalece la conexién entre las empresas y los consumidores, sino que también

contribuye a la diferenciacion competitiva en el entorno empresarial” (p. 34).

Este enfoque subraya la necesidad de una integracion eficaz de las herramientas digitales
dentro de las estrategias empresariales para lograr un impacto significativo en las relaciones
con los consumidores y en la posicion de la empresa en el mercado. La digitalizacién ha
redefinido el comportamiento del consumidor, “factores como la confianza en el entorno
digital y una gestion adecuada del conocimiento son esenciales para que las empresas puedan

adaptarse y prosperar en este nuevo escenario” (Espinoza, 2017, p. 34).
2.1.13 Estrategias de marketing en redes sociales

En la actualidad, las estrategias de marketing en redes sociales han cobrado una gran
importancia, gracias a la transformacion digital que ha cambiado la forma en que las
empresas se relacionan con los consumidores. La interaccion continua en plataformas
sociales, el acceso instantaneo a la informacion y la capacidad de comunicarse directamente
con las empresas han transformado de manera significativa las dinamicas de compra y los

procesos de decision de los consumidores.
2.1.14 Importancia de generar confianza en el mundo digital

La confianza en el entorno digital se presenta como un determinante critico para que los
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consumidores opten por realizar compras en linea. Las empresas deben centrar sus esfuerzos
en construir y mantener esta confianza mediante estrategias efectivas de marketing en redes
sociales. Este enfoque destaca la influencia positiva que las plataformas digitales pueden
tener en el establecimiento y fortalecimiento de la relacion de confianza con los clientes. En
este sentido, “Es crucial tener una presencia fuerte y transparente en las redes sociales, ya
que esto se considera un elemento clave para construir la confianza del consumidor en el
ambito digital.” (Lozano, 2021, p. 2).

Una investigacion muestra que incluir contenido que refleje la personalidad de la marca,
usando elementos como el humor y la expresion de emociones, se relaciona con mayores
niveles de compromiso de los consumidores. Ademas, el uso de contenido informativo que
sea directo y no se centre tanto en describir aspectos de la marca, como precios y
promociones, también puede impactar en la percepcion que el consumidor tiene sobre la
marca.” (Marin, 2022, p. 43).

2.1.15 Estrategias de marketing en redes sociales

Las empresas pueden adoptar distintas estrategias de marketing en redes sociales para
fortalecer su interaccién con los consumidores. Entre las mas comunes se encuentran el
marketing de contenidos, el marketing de relaciones y el marketing de productos. “Por
ejemplo, el marketing de contenidos se centra en crear y distribuir informacion util y

relevante para captar la atencion de clientes potenciales.” (Einsle, 2022, p. 11).

Por otro lado, el marketing relacional se enfoca en construir vinculos duraderos con los
clientes mediante el uso de redes sociales, mientras que el marketing de productos se orienta
a la promocion de productos o servicios especificos en estas plataformas. Esta diferencia
resalta la variedad de objetivos y enfoques que pueden tener las estrategias de marketing en
redes sociales, dependiendo de si se busca establecer relaciones a largo plazo o realizar

promociones especificas de productos y servicios. (Marin, 2022, p. 12).
2.1.16 La revolucién movil y el marketing adaptativo

Hoy en dia, dos fendmenos son fundamentales: la Revolucion Movil y el Marketing
Adaptativo. Ambos han cambiado de manera significativa la forma en que las empresas

interacttan con sus clientes y han alterado el proceso de compra de los consumidores.
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2.1.16.1 La revolucién movil

La Revolucion Movil se caracteriza por a fuerza de las tecnologias mdviles y la
creciente prevalencia de dispositivos moviles en la sociedad y en el &mbito empresarial. La
adopcion masiva de smartphones y el aumento de aplicaciones moviles han cambiado
significativamente las formas en que las personas se comunican, trabajan y realizan sus
compras. Este fendmeno marca un cambio importante en cdmo la tecnologia mavil afecta

diferentes aspectos de la vida diaria y los procesos comerciales.

Ademas, la industria de la investigacion de marketing ha cambiado considerablemente
debido a esta revolucién, “lo que ha llevado al desarrollo de nuevas metodologias para
recopilar datos sobre los consumidores que participan en estudios de mercado” (Pacheco,
2019, p. 29).

2.1.16.2 Marketing adaptativo

El Marketing Adaptativo se entiende como una estrategia que se adapta de manera
flexible a las situaciones variantes del mercado y a las preferencias del consumidor. Este
enfoque se distingue por su énfasis en la innovacion, la personalizacion y la agilidad, lo que
le permite responder rapida y eficientemente a las demandas fluctuantes y a la competencia

en constante evolucion (Nufiez, 2020, p. 34).

La clave del Marketing Adaptativo esta en su habilidad para ser flexible y estar atento a un
entorno comercial que esta en constante cambio. En el contexto de la Revolucién Movil,
este enfoque resulta especialmente crucial, “esto se debe a que las empresas necesitan
ajustarse a las nuevas tecnologias y a las preferencias en evolucion de los consumidores.”
(Pacheco, 2019, p. 34).

2.1.17 Desarrollo de estrategias centradas en moviles

La Revolucién Movil ha tenido un impacto considerable en el marketing, cambiando la
forma en que las empresas interactian con los consumidores. La creciente disponibilidad de
dispositivos moviles y el acceso generalizado a Internet han transformado el
comportamiento de los consumidores, lo que ha llevado a las empresas a ajustar sus
estrategias de marketing para conectar de manera efectiva con su audiencia a través de estos
dispositivos” (Pacheco, 2019, p. 34).
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2.2 Posicionamiento
2.2.1 ¢Qué es el posicionamiento?

En el contexto actual de competencia global, la viabilidad de una organizacion esta
profundamente relacionada con su habilidad para crear valor adicional tanto para sus clientes
como para sus proveedores. Esta capacidad se convierte en el fundamento de su
competitividad y su posicion en el mercado. En este sentido, el capital humano emerge como
un elemento clave e intangible que impacta de manera considerable en el alcance de los
objetivos de la organizacion y en su éxito frente a la competencia. Por esta razén, las teorias
que analizan el comportamiento humano han cobrado importancia en el mundo empresarial,
subrayando la relevancia de aspectos como la satisfaccion laboral, la motivacion, la calidad
de vida en el trabajo, el ambiente laboral, el compromiso con la organizacién y el bienestar

del personal. (Lozano Torres et al., 2021).

Este cambio de enfoque demuestra una vision mas integral, que da prioridad al bienestar
de los recursos humanos dentro de las organizaciones y reconoce su papel estratégico en la
eficacia y competitividad de la empresa. Asimismo, el analisis del discurso cientifico en el
contexto argentino se presenta como un fendmeno complejo que requiere considerar
diversos elementos para su comprension. Entre estos elementos destacan los recursos y
estrategias retoricas, los cuales juegan un papel clave en la construccién y difusion del
conocimiento, asi como en la consolidacion de la autoridad de los cientificos ante sus
colegas. Esta perspectiva implica reconocer la complejidad de los procesos discursivos en
el &mbito cientifico, donde la interaccion entre el lenguaje, el poder y la legitimidad es

crucial para la configuracion y reproduccién del conocimiento (Vallejos, 2017).

Por otro lado, en el contexto chino, se observa el surgimiento de principios del
pensamiento "neo-humanista”, que se han vuelto relevantes en el ambito juridico y en las
dindmicas de las relaciones internacionales. La reciente creacion del Codigo Civil de la
Repudblica Popular China y el surgimiento de nuevas teorias y préacticas en relaciones
internacionales brindan un contexto propicio para analizar las implicancias de un enfoque
circular centrado en el individuo (0 "pueblo-centrismo™), abriendo paso a un paradigma
humanista renovado. Este fendmeno sugiere una reinterpretacion de las bases filosoficas y
axiologicas que orientan las politicas y normativas en China, “moviéndose hacia una
perspectiva mas centrada en el bienestar y las necesidades de las personas” (Staiano, 2020,
p. 34).
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Segtin Vallejos (2017), “esto tiene importantes repercusiones tanto a nivel nacional como
en el contexto de las relaciones internacionales” (p. 9); las teorias del posicionamiento han
evolucionado continuamente, extendiendo su influencia a diversas disciplinas que abarcan
desde la ciencia y la educacion hasta la economia y las relaciones internacionales. Esta
evolucion demuestra la versatilidad y relevancia de estos enfoques conceptuales para
entender y gestionar diversos aspectos de la vida humana, “junto a la interaccién social en

contextos cada vez mas complejos y dindmicos” (Vallejos, 2017, p. 45).
2.2.2 Teorias del posicionamiento

Las teorias del posicionamiento son un conjunto de conceptos disefiados para entender
como las personas perciben y organizan la informacion en sus mentes, particularmente en
los campos de la comunicacion y el marketing. Estas teorias se enfocan en como las
empresas y las marcas pueden influir en la manera en que los consumidores interpretan su
oferta y como los posicionan frente a la competencia. Una de las teorias més destacadas es
la propuesta por Al Ries y Jack Trout, que sostiene que “en la mente de los consumidores
solo hay espacio para unas pocas marcas lideres en cada categoria de producto o servicio”
(Cordova, 2019, p. 46).

Otra teoria relevante es la de la diferenciacion, que se enfoca en como una marca puede
destacar y distinguirse de sus competidoras en la mente del consumidor. Este objetivo puede
lograrse mediante caracteristicas Unicas del producto, mensajes de marketing creativos o
asociaciones emocionales. “Cuando una marca logra establecerse en la mente del
consumidor, se convierte en la opcion preferida cuando se presenta la necesidad de un

producto o servicio en particular” (Cérdova, 2019, p. 35).

Ademas, las teorias del posicionamiento exploran cdmo se construyen las percepciones
y asociaciones a través de la comunicacion y la experiencia del consumidor. Cada
interaccion, ya sea el disefio de un logotipo o la experiencia en el punto de venta, juega un
papel importante en como se posiciona la marca en la mente del consumidor. “Estas teorias
ofrecen a las empresas un marco para entender como pueden afectar la percepcion de su

marca y, de este modo, sobresalir en un mercado competitivo.” (Cordova, 2019, p. 45).
2.2.3 Segmentacion de mercado

La segmentacién del mercado es un enfoque que permite a las empresas dividir un

mercado en subgrupos mas pequefios y homogeneos de consumidores con caracteristicas

41



parecidas. “Esta estrategia les ayuda a conocer y comprender mejor las necesidades,
preferencias y comportamientos de cada segmento, lo que simplifica el disefio de estrategias

de marketing més especificas y efectivas” (Becker, 2021, p. 8).

Se pueden identificar diversos tipos de segmentacion de mercado, y uno de los mas
frecuentes es la segmentacion demografica. Este enfoque se centra en caracteristicas como
la edad, el género, la clase socioecondmica, el nivel educativo y la localizacion geogréfica.
Este enfoque resulta atil, dado que estas variables suelen estar relacionadas con las

diferencias en las necesidades e ideologia de consumo de los compradores.

Otro tipo es la segmentacidn psicografica, que se centra en aspectos mas profundos de la
personalidad, los valores, la calidad de vida y las ideologias de los consumidores. Este
enfoque busca comprender las motivaciones subyacentes que impulsan las decisiones de
compra de los individuos, permitiendo a las empresas crear mensajes y productos que

resuenen con sus audiencias objetivo.

Otro tipo es la segmentacion conductual, que se basa en el comportamiento de compra de
los consumidores, incluyendo aspectos como la fidelidad a la marca, la frecuencia de las
compras, el uso del producto y las actitudes hacia él. “Este enfoque facilita a las empresas a
reconocer patrones en el comportamiento de compra y a modificar sus estrategias para

satisfacer las necesidades especificas de cada segmento. (Becker, 2021, p. 25).
2.2.4 Competencia y anélisis del mercado

Para cualquier empresa que aspire a comprender su contexto empresarial y tomar
decisiones estratégicas acertadas, realizar un andlisis de la competencia y del mercado es
crucial. Este procedimiento abarca la recopilacion, el analisis y la evaluacion de informacion
relacionada con los competidores, las tendencias del mercado, los clientes y otros elementos
clave que influyen en las operaciones de la empresa. Este tipo de analisis brinda una
comprension clara de la manera en que la empresa compite con sus rivales, ya sean directos
o indirectos, al tiempo que pone de manifiesto las oportunidades y riesgos potenciales en el
mercado. Ademas, revela informacion sobre qué estrategias podrian ser las mas efectivas

para lograr los objetivos comerciales. (Quintana, 2020, p. 8).

La implementacion de un analisis de competencia y mercado conlleva una serie de etapas,
siendo una de las mas importantes la identificacion de los competidores mas relevantes, El

analisis incluye la identificacion de sus fortalezas y debilidades, la evaluacion de su
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posicionamiento en el mercado, la investigacion sobre las tendencias actuales y la
comprension de lo que los clientes desean y necesitan. Esta informacién se utiliza para
desarrollar estrategias competitivas, identificar oportunidades de crecimiento, mitigar
riesgos y mejorar el posicionamiento de la empresa en el mercado. “El analisis de la
competencia y del mercado es esencial para la toma de decisiones estratégicas que impulsen

el exito empresarial a largo plazo” (Quintana, 2020, p. 19).
2.2.5 Comportamiento del consumidor

Se entiende por comportamiento del consumidor el estudio de cémo los individuos,
grupos u organizaciones deciden adquirir, utilizar y deshacerse de bienes, servicios,
conceptos o experiencias para cumplir con sus necesidades y anhelos. Este area de estudio
se dedica a analizar los procesos mentales y emocionales que juegan un papel en las
decisiones de compra, asi como a examinar los factores externos que influyen en estas
elecciones, tales como la cultura, el contexto social, la publicidad y las estrategias de
marketing “El comportamiento del consumidor analiza cémo los consumidores evaltan las
opciones disponibles, forman preferencias, realizan compras y, posteriormente, valoran su

satisfaccion con la experiencia” (Cardona et al., 2018, p. 36).

Las organizaciones aprovechan el conocimiento del comportamiento del consumidor para
implementar estrategias de marketing mas eficientes, disefiar productos que satisfagan las
expectativas y deseos de los consumidores, y mejorar la experiencia general del cliente. Por
otro lado, “los profesionales del marketing pueden utilizar estos conocimientos para
segmentar el mercado, posicionar sus productos, comunicarse de manera mas efectiva con

los consumidores y fomentar la lealtad hacia la marca” (Cardona et al., 2018, p. 15).
2.2.6 Estrategias de posicionamiento

Las estrategias de posicionamiento se refieren a un grupo de acciones estratégicas que
una empresa implementa con el fin de influir en como los consumidores perciben sus
productos o servicios en comparacion con los ofrecidos por otras compafiias. El objetivo de
estas estrategias es establecer una imagen distintiva y favorable en la mente del consumidor,

resaltando las caracteristicas unicas o los beneficios que ofrece la marca.

Entre las estrategias de posicionamiento mas utilizadas, segun Canaval (2015), se

destacan las siguientes:

Posicionamiento por atributos: En esta estrategia, se enfatiza una cualidad especifica del
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producto o servicio que lo diferencia de los demas en el mercado. Un ejemplo claro es VVolvo,

que ha logrado posicionarse como la marca mas segura en el sector automovilistico

Posicionamiento por beneficio: Esta tactica pone énfasis en los beneficios que el producto
0 servicio proporciona para satisfacer las demandas del consumidor. Un buen ejemplo es

Crest, conocida por posicionarse como la pasta de dientes que ofrece una sonrisa mas blanca.

Posicionamiento por uso o aplicacién: En este enfoque, el producto o servicio se asocia
con una situacién especifica de uso o una aplicacion particular. Por ejemplo, Red Bull se
posiciona como la bebida energética ideal para potenciar el rendimiento fisico y mental (p.
12).

2.2.7 Comunicacion y branding

En el desarrollo y gestion de la imagen de una marca, la comunicacion y el branding
juegan un papel crucial. La comunicacion se precisa como el proceso por el cual una empresa
envia mensajes a su audiencia, ya sea interna o externa, con el propdsito de informar,
convencer o lograr una reaccion deseada. Este proceso utiliza una variedad de canales, como
la publicidad, las relaciones publicas, el marketing digital, las redes sociales y los eventos,

entre otros.

Por su parte, el branding se enfoca en crear y gestionar la imagen corporativa. Entre estos
elementos se encuentran el nombre de la marca, el logotipo, los colores que la representan,
la tipografia elegida y el estilo de comunicacion que caracteriza a la marca. El objetivo del
branding es establecer una conexion emocional con los consumidores, promoviendo una
idealizacion positiva y diferenciada de la marca en la mente del pablico objetivo (Carrasco,
2020, p. 26).

En el contexto actual de los negocios, cuidar la comunicacion y el branding se ha vuelto
indispensable para que cualquier marca alcance el éxito. Una comunicacion clara y
coherente fortalece la relacion entre la empresa y sus grupos de interés, generando confianza
y lealtad. Asimismo, “un branding efectivo permite que la marca se destaque en un mercado
saturado y competitivo, creando una identidad Unica y relevante que resuene con los

consumidores” (Carrasco, 2020, p. 38).
2.2.8 Evaluacion del posicionamiento
Evaluar el posicionamiento significa medir y examinar como los consumidores perciben
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una marca en contraste con sus competidores. Esta evaluacion busca comprender como la
marca es percibida en términos de atributos, beneficios y caracteristicas distintivas, “asi
como su posicion relativa en la mente del consumidor en relaciéncon otras marcas del mismo
mercado” (Guevara, 2022, p. 29).

Entre las estrategias utilizadas en la evaluacion del posicionamiento se encuentran:

Encuestas y estudios de mercado: Se utilizan para recopilar datos directamente de los
consumidores, preguntando sobre su percepcion de la marca en comparacion con otras

opciones disponibles en el mercado. (Guevara Rangel & Acufia Castillo, 2022).

Anélisis de contenido: Las comunicaciones de la marca, que incluyen publicidad, contenido
en redes sociales y mensajes de marketing, “son examinadas para descubrir como se

representa la marca y qué cualidades se destacan” (Guevara, 2022, p. 9).

Investigacion competitiva: Se lleva a cabo un analisis de la posicion de la marca en
comparacion con sus competidores directos e indirectos, “evaluando aspectos como su
participacion en el mercado, el nivel de reconocimiento que posee y otras métricas clave”
(Guevara, 2022, p. 11).

Analisis de redes sociales y comentarios en linea: Se observa lo que se dice sobre la marca
en plataformas de redes sociales y en sitios web de resefias, “para captar la percepcion del

publico y reconocer nuevas tendencias que estan emergiendo” (Guevara, 2022, p. 13).

Mediante estas estrategias, las empresas obtienen informacion valiosa que les ayuda a
revisar la efectividad de su posicionamiento actual, reconocer aspectos que pueden mejorar

y modificar sus enfoques de marketing para fortalecer su lugar en el mercado.
2.2.9 Posicionamiento en marketing y su relevancia para las microempresas

El posicionamiento en marketing es la estrategia que emplean las empresas para
distinguir sus productos o servicios en la percepcion de los consumidores, lo que les permite
sobresalir frente a sus competidores. Para las microempresas, el posicionamiento es
especialmente crucial, ya que les permite sobresalir en un mercado competitivo y atraer a

clientes potenciales.

Esto se puede conseguir a través de multiples estrategias, que incluyen el
aprovechamiento de herramientas digitales contemporaneas, la ejecucion de estrategias de
marketing digital, el andlisis del progreso, y el disefio de tacticas que promuevan la
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participacion y fortalezcan el posicionamiento de la marca. El uso de redes sociales y la
capacitacion en herramientas digitales son aspectos relevantes para mejorar el

posicionamiento de las microempresas (Cérdova, 2019, p. 28).

Las plataformas digitales modernas, como las redes sociales, juegan un papel crucial en
el desarrollo y la visibilidad de las microempresas. Un estudio ha demostrado que las redes
sociales tienen una gran relevancia en el dmbito econdémico, y que el uso de estas
herramientas puede aumentar los niveles de venta de las microempresas. Asimismo, “El
disefio de estrategias de marketing digital, que incluye préacticas de branding y SEO, puede
desempefiar un papel importante en el fortalecimiento del posicionamiento de la marca en

el entorno digital” (Carrasco, 2020, p. 36).

La capacitacion en el uso de herramientas digitales es fundamental para que las
microempresas obtengan una ventaja competitiva. “Se sugiere que los empresarios se
capacitan en el uso de estas herramientas para mejorar su posicionamiento y fortalecer su
competitividad” (De Felipe, 2022, p. 28).

También, el estudio del desarrollo del marketing y la elaboracion de estrategias que
impulsen tanto la participacion como el posicionamiento de la marca son aspectos
significativos para elevar el perfil de las microempresas “Los resultados de estos analisis
son Utiles para detectar nuevas oportunidades que contribuyan a elevar la participacion en el

mercado y mejorar la posicion general de la empresa” (Olaya et al., 2023, p. 29).

El posicionamiento en marketing es crucial para las microempresas, ya que les permite
diferenciarse en un mercado competitivo. El uso de herramientas digitales contemporaneas,
“La puesta en marcha de estrategias de marketing digital, la educacion en el uso de
herramientas digitales y la evaluacion del avance en marketing son factores importantes para

optimizar su posicionamiento” (Lozano, 2021, p. 55).
2.2.10 Posicionamiento en clientes potenciales

El concepto de posicionamiento en marketing implica crear una imagen o percepcion en
la mente del consumidor sobre un producto o servicio, considerando su comparacion con
otros productos de la competencia. Se busca que los consumidores relacionen el producto o
servicio con atributos o ventajas especificas que lo diferencien de los productos de la
competencia. “Para las microempresas, el posicionamiento es de suma importancia, ya que

les permite hacerse notar en un mercado competitivo” (Cordova, 2019, p. 38).
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Para conseguir un posicionamiento adecuado, es fundamental que las microempresas
identifiquen a su publico objetivo y comprendan sus necesidades, ajustando asi su oferta
para satisfacerlas. Es esencial que la empresa tenga una propuesta de valor clara y
diferenciada que la distinga de la competencia. “Comunicar esta propuesta de valor de
manera acertada a través de los canales de marketing adecuados, como redes sociales, correo

electronico, sitio web y publicidad, es fundamental” (Marin, 2022, p. 18).

Hoy en dia, las redes sociales son fundamentales para que las microempresas logren un
efectivo posicionamiento en sus estrategias de marketing. Un estudio realizado en Tabasco,
México, reveld que mas de la mitad de las microempresas panificadoras no utilizan medios
digitales para promocionar sus productos. Sin embargo, estas plataformas son un medio
eficaz y econdmicamente viable para alcanzar a la audiencia prospectiva y ampliar la
presencia perceptible de la empresa. “Las pequefias empresas pueden utilizar las plataformas
de redes sociales para distribuir contenido atractivo y pertinente, incentivar la participacién
de los clientes y elevar el reconocimiento de sus productos o servicios” (Caraballo, 2016, p.
28).

Otra herramienta clave para el posicionamiento en marketing de las microempresas es el
analisis de mercado. Los geoportales son una opcién viable y practica para llevar a cabo
varios tipos de analisis, incluyendo los analisis de mercado. Resultan muy Utiles para los
emprendedores que buscan entender la situacion de pequefias 0 medianas empresas en su
sector antes de iniciar sus actividades. “El analisis de mercado permite a las microempresas
conocer a su competencia, identificar oportunidades y amenazas, y ajustar su oferta a las

necesidades del mercado” (Sanclemente, 2015, p. 37).

En definitiva, el concepto de posicionamiento en marketing adquiere una gran relevancia
para las microempresas, ya que les otorga la capacidad de sobresalir en un entorno comercial
caracterizado por una feroz competencia, al mismo tiempo que atraen la atencion de clientes
potenciales. Para lograr un posicionamiento destacado, las microempresas deben cultivar un
conocimiento profundo de su audiencia objetivo, identificar sus necesidades con precision,
formular una propuesta de valor clara y distintiva, comunicar eficazmente dicha propuesta
a través de los canales de marketing adecuados, aprovechar estratégicamente los medios
comunicacion digitales para la promocion de sus productos o servicios, “con la finalidad
realizar un exhaustivo analisis de mercado para ajustar su oferta conforme a las demandas
del mismo” (Canaval, 2015, p. 28).
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2.3 Disefio y Composicion para redes sociales
2.3.1 Elementos conceptuales del disefio segun Wucius Wong

De acuerdo con Wong (1979), “el disefio consta de cuatro componentes conceptuales: el
punto,la linea, el plano y el volumen; estos elementos no son visibles; son simplemente
ideas” (p. 9). Esos elementos se conocen como elementos visuales del disefio y también son

cuatro. La forma es la primera y se refiere a todo lo que se puede ver.

El segundo es la medida y tiene que ver con las dimensiones de las formas; estas pueden
describirse con palabras, pero también pueden medirse de manera precisa. El tercero es el
color,que nos permite distinguir una forma del ambiente que lo rodea; abarca todo el espectro
de colores, los colores neutros y sus variaciones. “La textura, que se relaciona con las
cercanias o lejanias de una superficie, puede ser rugosa o lisa y puede ser percibida por el
tacto y la vista “(UG, 2023, p. 3)

e El color: Segin Wucius Wong (2005) en su obra Fundamentos de Disefio, el color es “la
percepcion del reflejo de la luz sobre un cuerpo” (p. 10); ademas, afirma que el cerebro
y los ojos interpretan la luz que cae sobre un objeto. Por lo tanto, “cada individuo
interpreta de manera diferente la apariencia de las cosas” (Ruiz, 2008, p. 17)

e La forma: Por méas pequefios que sean, los puntos tienen una forma. La forma mas
frecuente es un circulo,pero también puede ser cuadrada, triangular o irregular. “Un
punto debe tener dos caracteristicas: una forma sencilla y un tamafio pequefio en

comparacion con el campo que locontiene” (UG, 2023, p. 27)

La linea es considerada delgada por dos razones: tiene una longitud grande y un ancho
pequefio. Tres componentes componen una linea: su forma total, su cuerpo y sus
extremidades. Su apariencia, ya sea recta, curva, quebrada o irregular, es su forma. Aunque
no siempre es asi, sucuerpo esta compuesto por dos bordes, los cuales suelen ser lisos y
paralelos. “Una linea conceptual, no visual, se integra al colocar una hilera de puntos” (UG,
2023, p. 18)

Las lineas conceptuales limitan el plano y su forma se define por la relacion que existe entre
ellas. Es posible que un plan sea de seis formas: 1) un plano geométrico, que se construye
matematicamente; 2) un plano organico, que estad formado por curvas libres; 3) un plano
rectilineo, que esta limitado por lineas rectas, pero sin una construccién matematica; 4) un

plano irregular, que esta limitado por lineas rectas y curvas, pero sin una construccion
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matematica; y 6) un plano accidental, creado con métodos y materiales no convencionales;

“el volumen no existe en el espacio bidimensional, por lo que es ilusorio” (UG, 2023, p. 19)

2.3.2 Pautas para analizar elementos de una marca

Semiotica: Ferdinand de Saussure introdujo el concepto de “semiologia” para abordar
la necesidad de entender la estructura del lenguaje, no solo en relacion con las lenguas
naturales que estudia la linguistica, sino también en el contexto de otros sistemas de
significacion que mas tarde dieron origen al estructuralismo. Estos sistemas incluyen el
lenguaje de moda, el lenguaje cinematogréafico y el lenguaje publicitario, entre otros. Se
parte de la premisa de que el lenguajees un sistema y, por lo tanto, “Se debe considerar
un conjunto de categorias tedricas, tales como el signo, los significados denotativo y
connotativo, ademas de los términos sintagma y paradigma” (UC, 2022, p. 9).

Nombre de la marca: Al desarrollar un nombre de marca, se reconoce que la linguistica
es un factor clave en su composicion, ya que si examinamos a fondo un buen nombre de
marca podremosobservas varios aspectos lingisticos tales como: la fonética es decir se
pronuncie y suene bien,que sea sencillo y breve, de connotaciones positivas. “Estos
aspectos ayudan a la empresa a valorar la idoneidad de su nombre dentro de su entorno
corporativo” (ULL, 2016, p. 18).

Logotipo: El logotipo es un componente crucial de la comunicacion institucional y el
manual de identidady debe mantenerse actualizado constantemente debido a las
demandas del mercado y las necesidades del publico que esta conectado con las marcas.
Los atributos tangibles y los factores emocionales que el publico percibe, directa o
indirectamente, seguin la forma de comunicacion de los anunciantes. Estos elementos
facilitan que la empresa determine en qué medida su nombre se ajusta a su realidad
corporativa, ademas de “atraer a un nuevo publico a través de los signos distintivos,

fomentando un deseo de pertenencia y participacién” (UCT, 2022, p. 9, p. 18).

Isotipo: Es un tipo de logotipo en el que no hay texto. Esto significa que solo con una
imagen se representa una marca o empresa. El disefio o ilustracion de un isotipo debe
ser atractivo y exclusivo, es decir, unico. Tiene que ser completamente diferente al
logotipo, imagen o isotipode las marcas rivales. “De lo contrario, el publico podria

confundirse con ellos, lo que dafiaria la reputacion de su marca” (Pérez, 2023, p. 18).

Cromatica: En el proceso de disefio, el circulo cromatico es crucial porque permite
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encontrar la armonia yel contraste entre los colores primarios y secundarios. Ademas,
puede usarse para encontrar lascombinaciones ideales utilizando un modelo visual. El
circulo cromético sirve como punto deapoyo en el disefio ya que identifica los coleres
calidos y frios, “distingue que colores se puedencombinar, muestra la maxima saturacion
de los colores e indica cuales se pueden usar para unatransicion o cambio de color”
(Brutti, 2023, p. 27).

2.3.3 Pautas para analizar elementos de comunicacion visual

Composicion Visual A nivel artistico, la composicion consiste en organizar los
elementos o formas al crear una obra. En el ambito visual, se utiliza para definir cémo
se colocan todos los recursos visuales, asegurando que el resultado sea tanto coherente
como ordenado, segin lo que se necesita en el disefio. “Algunos puntos de la
composicion visual que se determinan son: dinamismo, tension, equilibrio, peso, ritmo

y la relacién figura fondo” (Godoy, 2022, p. 19).

Tipografia: Hoy en dia, la tipografia es entendida como el estudio que se enfoca en
hacer que los textos sean visualmente atractivos y préacticos, lo que ayuda a captar la
atencion del lector y a facilitar una lectura placentera y efectiva. Como sefiala Stanley
Morrison (1929), “se trata del arte de organizar correctamente el material impreso con

el objetivo de proporcionar al lector la maxima asistencia en la comprension del texto”
(p. 6)

Disposicion y composicion (Descanso visual): Por el orden y el sentido que le dan estos
dos elementos son considerados como las bases del disefio grafico. También se les
conoce como layout 0 maquetacion. Aungue normalmente se asocian con texto, También
pueden utilizarse en otros formatos como el disefio web. Los siguientes elementos que
se proceden a mencionar mejoran la calidad del trabajo al incorporarlos los cuales son:
“la proximidad, el espacio en blanco, la alineacién, el contraste y la jerarquia y la
repeticion” (GCF, 2020, p. 12).

Foco o punto focal: Cada disefio grafico tiene un tema en el que el disefiador quiere
enfocarse o varios. Pero siempre habra uno que llame mas la atencion del pablico. Se
trata del punto focal o foco de atencion, como se conoce comunmente. “Un disefiador
gréafico puede usar otros componentes graficos del disefio para hacerlo como: la imagen,

el color, la tipografia y la disposicion” (Péerez, 2021, p. 23).
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2.3.4 Relacion de aspecto y adaptabilidad
Grafico 1

Gréfico de relacion de aspecto para publicaciones en redes sociales

BELACION DE ASPECTO
PARA PUBLICATIONES €N REDES BOCIALES

Nota: Olafson, (2024)
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3

3.1

CAPITULO III.
METODOLOGIA
Enfoque de investigacion

El proyecto de grado titulado “Estrategia de inbound marketing para el disefio de

experiencias virtuales y posicionamiento en clientes potenciales para la microempresa La Casa

del Accesorio Automotriz” requirié un método que aborde la complejidad de dos variables

principales: inbound marketing y posicionamiento. Estas variables se exploraron en dos

realidades: objetiva y subjetiva.

Inbound Marketing: Esta variable se refiere a las estrategias utilizadas para atraer a los
clientes potenciales mediante contenido relevante y valioso. El enfoque del inbound
marketing incluyo la creacion de experiencias virtuales que fomentan la interaccion del
usuario y su participacion activa en el proceso de compra. Se buscé entender como estas
estrategias influyen en la captacién y conversion de clientes, permitiendo que la

microempresa se destaque en un mercado competitivo.

Posicionamiento: Esta variable se centr6 en la percepcion que tienen los clientes
potenciales sobre la microempresa y sus productos en comparacion con la competencia. Un
buen posicionamiento es fundamental para que “La Casa del Accesorio Automotriz” se
diferencie y logre una presencia significativa en el mercado. Se examind la manera en que
las estrategias de inbound marketing mejoraron la visibilidad y reputacion de la empresa,

asi como su capacidad para conectarse con su publico objetivo.

Por ello, se optd por una metodologia basada en la realidad intersubjetiva, “empleando una

Optica mixta que combina meétodos cuantitativos y cualitativos” (Sampieri, 2014, p. 5). Este

enfoque permitié una perspectiva mas amplia y profunda, considerando dos objetivos del

proyecto: los fundamentos tedricos que sustentan las estrategias de inbound marketing y el

andlisis del trafico de usuarios en plataformas digitales. La integracion de ambos métodos

facilitd la obtencidn de datos cuantitativos sobre la efectividad de las campafias, asi como una

comprension cualitativa de las experiencias y percepciones de los usuarios.
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3.2 Meétodos
3.2.1 Nivel tedrico
e Andlisisy sintesis

El método analitico-sintético se aplico en esta investigacion para descomponer los elementos
clave del inbound marketing y su impacto en el posicionamiento de “La Casa del Accesorio
Automotriz”. Este enfoque permitid estudiar cada variable por separado (comportamiento del
consumidor, estrategias de marketing digital, analisis de la competencia) y luego integrarlas,
identificando relaciones y patrones relevantes.

El andlisis detallado de estas variables guio la sintesis, permitié formular estrategias
efectivas basadas en la comprension profunda de los factores que influyen en el
comportamiento del cliente y en las oportunidades del mercado. Este método, apoyado en el
empirismo y el racionalismo, facilité el procesamiento I6gico de la informacion observada para

llegar a conclusiones fundamentadas y practicas.
e Método inductivo y deductivo
El método inductivo y deductivo, fue esencial para validar las hipétesis:

1. La implementacion de tacticas de inbound marketing incrementé el nimero de clientes

potenciales interesados en los productos de “La Casa del Accesorio Automotriz”.

2. El uso de contenido relevante y atractivo en redes sociales generé una mayor interaccion y

engagement con el publico objetivo de la empresa.

3. La estrategia de inbound marketing mejor6 el posicionamiento digital de “La Casa del

Accesorio Automotriz”, permitiendo una mayor visibilidad frente a su competencia.

El método inductivo permitié partir de datos particulares, como el analisis del
comportamiento del consumidor y las tacticas de marketing, para llegar a conclusiones generales
sobre su efectividad. “Mientras que el método deductivo partio de principios generales del
marketing digital para llegar a hechos concretos, verificando su aplicabilidad en este caso”
(Yolanda, et al., 2019, p. 5).
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3.2.2 Nivel empirico
e Observacion cientifica

La observacion cientifica es una herramienta fundamental en el método cientifico que va
mas alla de la simple descripcion de fendmenos, permitiendo un analisis profundo de las causas
y variables que los afectan. Segun Sampieri (2014), “esta metodologia proporciona una serie

de ventajas clave” (p. 8), para la investigacion en “La Casa del Accesorio Automotriz”:

e Detallar un fendmeno con precision: Permitio examinar el comportamiento y las
percepciones de los clientes en sus diversas dimensiones, recopilando informacion precisa

sobre caracteristicas y dindmicas.

e Identificar condiciones influyentes: No solo describid el fenémeno, sino que busca

comprender las variables que lo afectan, tanto las causales como las que lo modifican.

e Describir y explicar comportamientos: Facilito la identificacion de patrones
conductuales y relaciones causales, lo que ayuda a entender las motivaciones y acciones de

los clientes.

e Obtener datos confiables: A diferencia de la observacién casual, esta metodologia utiliza

técnicas estandarizadas para garantizar la validez y confiabilidad de los datos recopilados.

En este proyecto, la observacion cientifica fue esencial para analizar en profundidad las
conductas y percepciones de los clientes, proporcionando una base sélida para los fundamentos

tedricos del estudio.
3.2.3 Encuesta

La encuesta es un instrumento exploratorio fundamental en este estudio, ya que permitio
recopilar informacion de un grupo seleccionado a través de preguntas especificas relacionadas
con las variables de inbound marketing y posicionamiento, “esto permitid conocer el impacto

y generar estrategias para la camparia publicitaria” (Obez., et al., 2018, p. 17)

A través de la encuesta, se identifico patrones y tendencias en las respuestas de los
participantes, lo que facilitard la generacion de estrategias efectivas para la campafia
publicitaria. Ademas, los datos obtenidos ofrecieron una perspectiva valiosa sobre las
preferencias y necesidades de los clientes, permitiendo ajustar las tacticas de marketing y

mejorar el posicionamiento en el mercado.
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3.2.4 Entrevista

La entrevista fue una técnica de comunicacion que permitio la recopilacién de datos
cualitativos a través de una conversacion dirigida entre el investigador y los sujetos de estudio.
En el contexto de esta investigacion, la entrevista se ha utilizado para obtener informacion

valiosa de clientes recurrentes y del duefio del local de estudio” (Lopezosa, 2020, p. 23).

Este enfoque permitié profundizar en temas relevantes para el inbound marketing vy el
posicionamiento de la empresa, enriqueciendo el estudio y proporcionando perspectivas que
contribuyeron a comprobar la hipétesis planteada. La interaccion directa facilité la obtencion
de insights sobre la efectividad de las estrategias actuales y las oportunidades de mejora en la

campafa publicitaria.
3.3 Tipo de Investigacion: Por su disefio
Investigacion no experimental

Se llevé a cabo una investigacion sin experimentacién, cuyo objetivo era definir las
propiedades, tipologias y perfiles de las personas y grupos que se han analizado (Sampieri,
2014, p. 7).

Este enfoque permitié capturar un instante especifico en el tiempo, facilitando la
recopilacién de informacion detallada sobre el comportamiento de los clientes de “La Casa del
Accesorio Automotriz”. Ademas, se empleo6 un disefio etnogréafico que describio y analizo las
acciones habituales de los individuos en un contexto determinado, asi como los significados

que atribuyen a su comportamiento.

Para la recoleccion de datos, se utilizaron diversas tecnicas, incluyendo observacion,
entrevistas y herramientas cuantitativas como encuestas. También se consideraron métodos
adicionales, como grabaciones en audio y video, “asi como la recopilacion de documentos, los
cuales enriquecieron el anélisis y permitieron una comprensién mas profunda del fendmeno
estudiado” (Fetterman, 2010, p. 18).

3.4 Tipo de Investigacion: Por su alcance
Investigacion aplicativa

Se llevo a cabo una investigacion aplicativa, dado que su proyeccion se centré en la

implementacion de una estrategia de inbound marketing para el disefio de experiencias virtuales
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y el posicionamiento de clientes potenciales en “La Casa del Accesorio Automotriz”. Este
enfoque no solo buscd generar conocimiento tedrico, sino también aplicar los hallazgos para

mejorar la practica empresarial y optimizar la captacion de clientes.
3.5 Método AIDA

El método AIDA detalla cada una de las fases en el proceso de decidir la compra: atencion
(Attention), interés (Interest), deseo (Desire) y accion (Action). Este enfoque permitio recopilar
datos relevantes que se aplican tanto al contenido como al publico objetivo, “guiando a los
especialistas en publicidad para identificar los pasos esenciales hacia sus metas en redes
sociales” (Andrade, 2022, p. 36).

Segin Romero (2021), el método AIDA se descompone en los siguientes pasos

fundamentales:

e Atraccion: Promocién de la marca o servicio a través de estrategias publicitarias en

diferentes medios para generar interés.

e Interés: Captacion de la confianza y el interés de la audiencia, transformando la atraccion

inicial en clientes potenciales y fomentando la fidelizacion.

e Deseo: Conversion de clientes potenciales en entusiastas de los productos o servicios

ofrecidos.

e Accion o Venta: Transformacion de usuarios en clientes reales, manteniendo un contacto

constante para asegurar la satisfaccion del cliente.

La satisfaccion del cliente es esencial para el éxito a largo plazo, ya que una experiencia
de compra agradable y un servicio excepcional fomentan la lealtad, las recomendaciones

positivas y la captacion de nuevos clientes a traves del boca a boca.
3.6 Disefio de la Investigacion
3.6.1 Poblacion

La poblacion elegida para esta investigacion es habitante de la ciudad de Salcedo, Provincia
de Cotopaxi; para alcanzar un mayor enfoque el pablico objetivo son clientes entre 21- 50 afios
que tengas necesidad de comprar un repuesto automotriz, junto al duefio del local comercial

“La Casa del Accesorio Automotriz”
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3.6.2 Muestra

La seleccion de la muestra se llevo a cabo utilizando un enfoque no probabilistico,

especificamente a través de muestreo intencional, teniendo en cuenta los siguientes grupos:

Grupo A: Duefio del local comercial: “La Casa del Accesorio Automotriz”: Duefio

de la casa comercial donde se desarrollo el proyecto de investigacion.

Grupo B: Clientes: Entre 21- 50 afios que tengas necesidad de comprar un repuesto

automotriz.
3.7 Técnicas e instrumentos de Recoleccién de Datos

3.7.1 Encuesta: En este estudio, la encuesta se considera un instrumento exploratorio
esencial, ya que posibilitdé la recopilacion de datos de un grupo seleccionado a través de
preguntas enfocadas en las variables de inbound marketing y posicionamiento. “Esto ayudé a
comprender el impacto y a disefiar estrategias para la campafia publicitaria” (Obez., et al., 2018,
p. 17)

A través de la encuesta, se identificé patrones y tendencias en las respuestas de los
participantes, lo que facilitard la generacion de estrategias efectivas para la campafia
publicitaria. Ademas, los datos recolectados brindaron una perspectiva importante sobre las
preferencias y requerimientos de los clientes, lo que permiti6 modificar las tacticas de

marketing y optimizar el posicionamiento en el mercado.

3.7.2 Entrevista: En este estudio, la entrevista fue una herramienta de comunicacion que
permitié recopilar datos cualitativos a través de un didlogo guiado entre el investigador y los
sujetos analizados. En este contexto, “se utilizo la entrevista para recoger informacion valiosa

de los clientes frecuentes y del duefio del local estudiado” (Lopezosa, 2020, p. 23).

Este enfoque permitio profundizar en temas relevantes para el inbound marketing y el
posicionamiento de la empresa, enriqueciendo el estudio y proporcionando perspectivas que
contribuyeron a comprobar la hipdtesis planteada. La interaccion directa facilité la obtencion
de insights sobre la efectividad de las estrategias actuales y las oportunidades de mejora en la

campana publicitaria.

3.7.3 Guia de Observacidn: Permitié recoger datos exactos, precisos y estructurados

sobre distintos parametros de la investigacion como las diversas reacciones y distintas las
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percepciones frente a cada uno de los elementos visuales presentados en la misma como por
ejemplo la tipografia, cromatica, aspecto y adaptabilidad, entre otras caracteristicas. Esta
herramienta salvaguardé la identificacion de cada uno de los patrones, junto a los
requerimientos de mejora dentro de la experiencia de quien las utilizd, siendo clave para
alcanzar una comprension integral y profunda de la interaccion con el apartado visual otorgado;
al ser un sistema de caracter estructurado, cubre todos los aspectos importantes de la

observacién, otorgando resultados reales, consistentes y fidedignos.
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CAPITULO IV.
4 RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Fichas de Observacion de Elementos Graficos de la Marca “La Casa Del

Accesorio Automotriz”

Este instrumento de evaluacion grafica estd disefiado para analizar elementos esenciales
como el punto focal, la tipografia, el espacio en blanco, la capacidad de adaptacion a distintos

formatos y la coherencia visual de cada pieza.

Para la autoevaluacion, se tomaran en cuenta las teorias de especialistas como Ellen Lupton
y Johannes lItten, lo que permitira una revision objetiva y detallada. Ademas, la coevaluacion,
realizada en colaboracion con un profesional en disefio grafico (Roberto Bonifaz), ofrecerd una
perspectiva externa que complementa y valida el andlisis inicial. Con este proceso, se espera
identificar tanto las fortalezas como las areas de mejora en el disefio, aportando
recomendaciones préacticas que lo hagan visualmente atractivo, coherente y funcional para el

publico y el contexto en el que se utiliza.
4.1.1 Fichade Observaciéon “La Casa del Accesorio Automotriz”
Tabla 1.

Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz”

Anélisis Objetivo sobre la linea grafica de “La Casa del Accesorio Automotriz”

Referencia Visual de la “Marca
Actual”

LA CASA DEL ACCESORIO

: AUTOMOTRIZ
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Elementos del analisis:

Cumple

Si

NO

Autoevaluacioén

Coevaluacion
realizada por
Roberto Bonifaz -

Disefiador grafico

Nombre de la Marca

Segun los criterios
de Laffon etal.
(2016), el nombre
de la marca es
acertado, ya que
se distingue
claramente de su
competencia y se
vincula de manera
implicita con su
sector, siendo
facil de reconocer

y recordar.

El nombre de una
marca debe cumplir
maltiples  funciones
estratégicas, entre
ellas la diferenciacion
frente a la competencia
y su vinculacion con el
sector al que
pertenece. En este
sentido, coincido con
la afirmacion de que el
nombre de la marca en
analisis cumple con

estas caracteristicas.

Logotipo

Segun Jherrero y
Jherrero 'y su
investigacion
basada en lo que
dice Saul bass nos
indican que el
logotipo de “La
Casa del
Accesorio
Automotriz”
emplea diversos
elementos

visuales y

Los elementos
visuales y textuales de
un  logotipo  son
fundamentales  para
transmitir la esencia de
una marca. Coincido
en que el logotipo
mostrado emplea
componentes
facilmente

reconocibles, lo que
contribuye a generar

una percepcion
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textuales  faciles
de reconocer y
recordar lo que
transmite un
mensaje implicito
positivo sobre la

empresa.

positiva. Estos
factores refuerzan su
identidad visual,
logrando una conexién

eficaz con el pablico.

Isotipo

Siguiendo  los
conceptos de
Jherrero y
Jherrero (2023) y
su investigacion
basada en lo que
dice Saul bass
nos indican que
el isotipo de “La
Casa del
Accesorio
Automotriz”
refuerza su
identidad Unica y
confiable,
reflejando
visualmente su
especializacion
en el sector

automotriz.

Siguiendo los
principios expuestos el
isotipo de “La Casa del
Accesorio

Automotriz” juega un
rol esencial en la
consolidacion de su
identidad de marca. Al
reflejar visualmente su
especializacion en el
sector automotriz,
contribuye a fortalecer
una imagen de
confianza y
autenticidad ante su
audiencia, lo que es
clave para su
posicionamiento en el

mercado.
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Cromatica

El uso del rojo y
azul en el logo
genera dinamismo
y confianza,
creando un
equilibrio  visual
que refleja los
valores de la
marca. Segln
Johannes Itten
(2019), los colores

son fuerzas que

influyen en
nuestras
emociones. El

rojo evoca energia
y pasién, mientras
que el azul
transmite

tranquilidad y
confianza.  Esta
combinacién  no
solo genera
contraste  visual,
sino que también
refleja un balance
entre calidez y

serenidad.

El uso del rojo y azul
en el logotipo de La
Casa del Accesorio
Automotriz es una
decision  estratégica
que  refuerza los
valores de la marca
mediante un equilibrio
visual, los colores
influyen directamente
en nuestras
emociones: el rojo
comunica energia y
pasion, mientras que el
azul sugiere serenidad
y confianza. Esta
combinacion  genera
un contraste visual
efectivo que simboliza

un balance entre

dinamismo y
estabilidad,
proyectando una

imagen coherente con
la propuesta de valor

de la empresa.

Nota: Elaboracién propia

Analisis:

El logotipo y el isotipo de La Casa del Accesorio Automotriz son piezas clave para
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transmitir la identidad de la marca. Estos elementos no solo permiten que la empresa se
distinga de sus competidores, sino que también transmiten visualmente su
especializacion en la industria automotriz. Como indican Jherrero y Jherrero (2023),
“los colores y las formas utilizadas en el disefio son faciles de reconocer y recordar, lo

gue genera una imagen positiva de la marca” (p. 23).

Ademas, el uso del rojo y azul en el logo, basandose en las teorias de Johannes Itten
(2019), afade una dimension emocional: “el rojo evoca energia y pasion, mientras que
el azul aporta una sensacion de tranquilidad y confianza” (p. 23). Esta combinacién crea

un balance visual que refuerza los valores que la marca desea proyectar.

Al considerar estos conceptos, queda claro que el disefio de la marca ha sido
cuidadosamente pensado para conectar con su publico objetivo. La combinacion de
colores y el isotipo no solo generan un impacto visual, sino que también ayudan a
comunicar de manera implicita los valores de la empresa, como la especializacion, la

confianza y la fiabilidad.

El disefio visual va mas alla de lo estético. Tal como lo sefialan Jherrero y Jherrero
(2023), “los elementos graficos influyen en como los clientes perciben una marca” (p.
25). Enel caso de “La Casa del Accesorio Automotriz”, el uso inteligente del color logra
un equilibrio entre la energia y el dinamismo del sector automotriz y la tranquilidad y
seguridad que los clientes esperan.

Esto crea una identidad visual sélida y coherente, que facilita tanto la diferenciacion
en el mercado como el reconocimiento de la marca a largo plazo. El logotipo y el isotipo
de la marca no solo refuerzan su identidad, sino que también establecen una conexion

emocional con el publico, lo que es crucial para su posicionamiento.
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4.1.2 Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz”

Tabla 2.

Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz”

Analisis Objetivo sobre la linea grafica de “La Casa del Accesorio Automotriz”

Referencia Visual de una publicacion de Facebook con la “Marca Antigua”

LA CASA DEL ACCESORI

L0 MEJOR EN GUARDAFANGOS
ORIGINALES Y OEM

TovaTA

o G (&) a
i ( ‘3_/, SUZUKI
= L T

Cumple Coevaluacion
Elementos del N realizada por
. Autoevaluacion )
analisis: Sl NO Roberto Bonifaz -
Disefiador grafico
Para una buena | Una composicion
Composicion y composicion visual se | visual efectiva exige
Visual requieren varios | un equilibrio entre
elementos. Godoy | diversos  elementos,
(2022) resalta la | donde la disposicion
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importancia del
equilibrio, destacando la
claridad del logotipo y
el nombre de Ila
empresa. Itten, en su
obra "El Arte del Color"
(1961), agrega que los
colores adquieren
significado en relacion
con otros. El uso de
lineas diagonales y la
yuxtaposicién de
colores con diferentes
tonalidades refuerzan el
dinamismo del disefio,
que deberia comunicar
los valores de la marca.
A pesar de cumplir con
estos  aspectos, la

publicacién no logrd

clara del logotipo y el
nombre de la empresa
es crucial para la
visibilidad de la
marca. Las teorias del
color indican que los
colores adquieren
significados

especificos en su
interaccion, lo que
potencia el dinamismo
del disefio. No
obstante, a pesar de
cumplir con  estos
criterios, la marca
puede no conectar
efectivamente con la
audiencia si carece de
una narrativa visual

que emocione al

Tipografia

conectar con la | espectador.
audiencia.
Una buena composicién | Una composicién

tipografica depende de
varios elementos. Segun
Pons (2021), Stanley
Morison sostiene que la
legibilidad es
fundamental,

asegurando que el texto,
incluida la informacion

de contacto, sea claro y

tipografica efectiva se
fundamenta en varios
elementos clave. La
legibilidad es esencial,
ya que debe ser claray
accesible en todo el
contenido, desde el
texto principal hasta la

informacion de
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facil de leer. Ademas,
enfatiza la importancia
de una  jerarquia
tipogréafica efectiva para
guiar al lector, de modo
que los elementos clave,
como el nombre de la
empresa y los titulos,
sean facilmente
identificables. Morison
también  resalta la
necesidad de
consistencia tipografica,
recomendando el uso de
una sola familia
tipogréafica para
mantener un aspecto
profesional y cohesivo.
Estos  principios se
aplican  correctamente

en la publicacion.

contacto.  Asimismo,
una jerarquia
tipografica adecuada
guia al lector,
asegurando que
elementos clave como
el nombre de Ila
empresa y los titulos
sean facilmente
identificables. La
consistencia

tipogréafica es
igualmente

importante,

recomendandose el
uso de una Unica
familia tipografica

para lograr un aspecto

profesional y
cohesivo. Estos
principios se
implementan

correctamente en la
publicaciéon analizada,
lo que contribuye a una
comunicacion efectiva
y visualmente

agradable.

Cromatica

Para un buen contraste
visual, Johannes lItten
destaca la importancia

de una paleta de colores

Para lograr un buen
contraste visual, es
fundamental elegir una

paleta vibrante vy
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vibrante y coherente con
la identidad de la marca.
En este caso, el uso de
rojo, blanco y negro
genera  un  efecto
dinamico, con el rojo
como color célido. El
contraste entre claro y
oscuro es esencial para
la legibilidad y guia la
atencion hacia
elementos clave. La
coherencia en la paleta
refuerza el
reconocimiento de la
marca, asegurando una
experiencia visual

profesional.

coherente  con la
identidad de la marca.
En este caso, el uso del
rojo, blanco y negro
genera un  efecto
dindmico, destacando
el rojo como color
calido frente a los
tonos neutros. El
contraste entre claro y
oscuro es esencial para
la legibilidad y mejora
la claridad, guiando la
atencion del
espectador hacia los
elementos mas
relevantes. Mantener
coherencia en la paleta
refuerza el
reconocimiento de la
marca, garantizando
una experiencia visual
profesional y

unificada.

Descanso

Visual

Para que un disefio sea
efectivo y funcional
debe poseer descanso
visual. El autor Ellen
Lupton  discute la
importancia del espacio
en blanco en la

tipografia y el disefio

Para que una pieza de
arte  grafico sea
efectiva, es crucial
incorporar el descanso
visual. En este caso, se
utiliza espacio en
blanco

adecuadamente,
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grafico, afirmando que
el espacio en blanco no
es un vacio, sino una
parte activa de la
comunicacion  visual.
En este caso particular
utiliza una cantidad
adecuada de espacio en
blanco para evitar que se
vea  abarrotada vy
facilitar la lectura de la

informacion.

evitando que el disefio
se sienta abarrotado y
facilitando la lectura.
Esta  atencion  al
espacio mejora la
estética y optimiza la
experiencia del
usuario al interactuar

con el contenido.

Foco o punto

focal

Una de las
caracteristicas clave en
la creacién de una pieza
grafica es el punto focal.
Ridge (2024) destaca la
importancia de utilizar
iméagenes de alta calidad
que sean intrigantes y
transmitan emociones,
ya que deben contar una
historia. También
menciona que "la
consistencia en el disefio
es clave para establecer
una identidad solida".
Mantener coherencia en
colores, tipografias e
imagenes refuerza la
percepcion de la marca

y facilita su

En la creacién de una
pieza gréfica, el punto
focal dirige la atencion
del espectador hacia
los aspectos mas
relevantes. La
coherencia en colores,
tipografias e imagenes
refuerza la percepcion
de la marca y facilita
su reconocimiento. En
este  andlisis, se
observa el uso efectivo
de iméagenes de alta
calidad que comunican
la  necesidad de
adquirir el producto,
contribuyendo a una
representacion visual

cohesiva y atractiva.
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reconocimiento. En este
ejemplo, se evidencia el
uso de imagenes de alta
calidad que comunican
la necesidad de adquirir

el producto.

Aspecto y
Adaptabilidad

Un buen disefio debe ser
flexible y adaptarse a
diferentes  contextos.
Ellen Lepton sefiala que
debe ser estéticamente
adecuado y funcional en
formatos como el
vertical utilizado en
redes sociales. La
adaptabilidad es crucial
para  mantener la
legibilidad y el impacto
visual en  diversos
tamafios de pantalla,
asegurando la
efectividad en multiples
plataformas. Estos
conceptos son evidentes
en el ejemplo
presentado.

Un buen disefio debe
ser  flexible para
adaptarse a distintos
contextos y formatos.
Esta flexibilidad
garantiza coherencia
visual 'y asegura
legibilidad e impacto

en diferentes tamafnos

de pantalla,
manteniendo la
efectividad en

maultiples plataformas.
Estos principios son
evidentes en el
ejemplo  presentado,
donde la adaptabilidad
del disefio preserva su
calidad y proposito en

cualquier entorno.

Nota: Elaboracién propia

Andlisis:

Una pieza gréafica efectiva comienza con una composicion visual organizada, donde los

distintos elementos se combinan para guiar la atencion del espectador de forma clara. Ridge
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(2024) destaca la importancia del punto focal, que en este caso “resalta lo mas importante de
la pieza grafica” (p. 23). Ademas, se utilizan imagenes de alta calidad que no solo son
atractivas, sino que también logran transmitir emociones, lo que ayuda a crear una conexion

emocional con el publico y contar una historia visualmente.

El uso adecuado de la paleta de colores también juega un papel fundamental en cémo se
percibe la marca. Siguiendo los conceptos de Johannes Itten, el contraste entre colores como el
rojo, blanco y negro logra destacar elementos clave del disefio, como el logotipo, al mismo
tiempo que refuerza la identidad de la marca. Ademas, la incorporacion del espacio en blanco,
como menciona Ellen Lupton (2004), “evita que el disefio se vea sobrecargado, mejorando la

legibilidad y haciendo que el contenido sea més accesible y agradable de consumir” (p. 23).

Por otro lado, la flexibilidad del disefio es un aspecto crucial para garantizar su eficacia en
diferentes plataformas. Tal como sefiala Lupton (2004), “un buen disefio debe ser capaz de
adaptarse a diversos formatos, como los utilizados en redes sociales” (p. 27). Esta capacidad
de adaptarse no solo asegura que el disefio mantenga su funcionalidad y claridad en cualquier
tamafio de pantalla, sino que también permite que conserve su impacto visual en todos los

entornos donde se use.

Los conceptos analizados muestran que una pieza grafica efectiva debe integrar varios
elementos para cumplir con su propdsito. La composicion visual, con un punto focal claro,
permite que el mensaje principal se comunique de forma efectiva y capte la atencion del
espectador. Las imagenes de alta calidad no solo embellecen el disefio, sino que también
ayudan a contar una historia que conecta emocionalmente con la audiencia, fortaleciendo el

vinculo con la marca.

Ademas, la coherencia en el uso de los colores y el espacio en blanco no solo responde a
un criterio estético, sino que también mejora la funcionalidad y legibilidad del disefio. Estos
aspectos refuerzan la identidad visual de la marca y hacen que sea mas facil de reconocer. Por
altimo, la adaptabilidad del disefio es esencial en el entorno digital actual, donde los formatos
y plataformas varian constantemente. Un disefio que se mantiene legible y funcional en
cualquier tamafio de pantalla o formato garantiza que el mensaje de la marca llegue de forma

clara y consistente a su audiencia, sin perder su impacto visual.
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4.1.3 Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz”

Tabla 3.

Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz”

Analisis Objetivo sobre la linea grafica de “La Casa del Accesorio Automotriz”

Referencia Visual de una publicacion de Facebook con la “Marca Actual”

LA CASA DEL ACCESORIO

A\g/ AUTOMOTRIZ

Compuerta

Mazda BT-50
modelc 2008/2015

$91.99

5% dunci 1

-

r\swm Ay 2 - (9) SUZ‘UKI

P

=D /TN "

Cumple Coevaluacion
Elementos del . realizada por
o Autoevaluacion )
analisis: S| NO Roberto Bonifaz -

Disefiador grafico

Una  composicion | Para que una
visual adecuada | composicion visual
Composicion Visual X depende de wvarios | sea  efectiva, es
elementos.  Godoy | fundamental lograr
(2022) resalta que el | un equilibrio entre
balance es esencial | los distintos
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para una buena
disposicion grafica,
destacando

claramente el

logotipo y el nombre
de la  empresa.
Johannes Itten
complementa  esto

con su teoria del

color, donde los
tonos adquieren
significado al

interactuar. El uso de
lineas diagonales y la

combinacion de
colores con
diferentes

intensidades tonales
potencian el
dinamismo, creando
un disefio
estéticamente

agradable y eficaz en
la comunicacién de
los valores de la
marca. Sin embargo,
a pesar de cumplir
con estos criterios, la
publicacion no logrd
generar un vinculo

con el publico.

La
disposicion clara del

elementos.

logotipo y el nombre
de la  empresa

asegura la visibilidad

de la marca. Las
teorias del color
indican que los
colores  adquieren
significados al
interactuar, lo que
incrementa el
dinamismo del

disefio. Sin embargo,
a pesar de estos
aspectos, la marca
puede no conectar
emocionalmente con
el pablico por la falta
de una narrativa
visual que capte su

atencion.
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Tipografia

Para lograr una
adecuada
composicion
tipogréfica,
intervienen  varios
factores. Pons (2021)
menciona que, segun
Stanley Morison, la
legibilidad es el
aspecto mas
relevante, y debe ser
clara en todos los
elementos,
incluyendo el texto
principal y la
informacién de
contacto.  Ademas,
Morison enfatiza la
importancia de una
jerarquia tipografica
que guie al lector y
facilite el
reconocimiento  de
elementos clave,
como el nombre de la
empresa y los titulos.
Por ultimo, sefiala la
necesidad de
consistencia
tipogréfica,
recomendando el uso

de una Unica familia

Una  composicion
tipogréfica eficaz se
basa en  varios
aspectos clave. La
legibilidad es
fundamental,
asegurando que todo
el contenido, desde el
cuerpo del texto
hasta la informacion
de contacto, sea claro
y féacil de leer.
Ademas, una
adecuada jerarquia
tipografica guia al
lector, permitiendo
que elementos
importantes como el
nombre de la
empresa y  los
encabezados  sean
facilmente
distinguibles. La
consistencia en el uso
de tipografias es
crucial,

recomendandose una

sola familia
tipogréafica para
mantener una
apariencia

profesional.  Estos
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tipografica para
asegurar una
apariencia

profesional.  Estos

principios fueron

principios se
aplicaron
correctamente,
contribuyendo a una

presentacion clara y

Cromatica

aplicados visualmente
correctamente en el | coherente.

disefio.

Johannes Itten | La eleccion de una
destaca la | paleta de colores

importancia de una
paleta de colores
vibrante y alineada
con la identidad de la
marca para lograr un
contraste visual
efectivo. En este
caso, la combinacion
de azul y blanco crea
un efecto dindmico,
con el blanco como
tono neutro que
contrasta con los
colores frios.
Ademas, el equilibrio
entre tonos claros y
oscuros es esencial
para garantizar buena
legibilidad y dirigir
la atenciéon  del
espectador a los

elementos mas

vibrante y coherente
con la identidad de la
marca es crucial para
lograr un contraste
visual adecuado. En
esta pieza, el uso de
azul y blanco genera
un efecto dinamico.
El contraste entre
tonos claros vy
oscuros no solo
mejora la legibilidad,
sino que también
dirige eficazmente la
atencion hacia los
elementos mas
relevantes. Mantener
una paleta de colores
coherente refuerza el
reconocimiento de la
marca, asegurando

asi una presentacion
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importantes. La
consistencia en el uso
de la paleta refuerza
el reconocimiento de
la marca, asegurando
una experiencia
visual profesional y

coherente.

visual uniforme vy

profesional.

Descanso Visual

Para que un disefio
sea efectivo, debe
incluir suficiente
espacio visual de
descanso. Ellen
Lupton sefiala que el
espacio en blanco no
es un vacio, sino un
elemento activo en la
comunicacion visual.
En este disefio, se
emplea una cantidad
adecuada de espacio
en blanco que evita la
sobrecarga y facilita
la lectura y
comprension de la

informacion.

Para que una pieza de
disefio grafico sea
funcional y efectiva,
es crucial aplicar el
descanso visual. En
esta pieza, se utiliza
adecuadamente el
espacio en blanco,
evitando que el
disefio se sature y
facilitando la lectura
y asimilacion de la
informacion.  Este
enfoque mejora la
estética y optimiza la
interaccion del
usuario con el

contenido.

Foco o punto focal

El punto focal es
esencial al disefiar
una pieza grafica.
Ridge (2024)
enfatiza la

importancia de usar

El punto focal en una
pieza grafica es un
componente  clave
que dirige la atencién
del publico hacia los

elementos mas
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imagenes de alta
calidad que sean
cautivadoras y
transmitan

emociones, ya que
deben contar una
historia.  Ademas,
destaca que la
consistencia en el
disefio es
fundamental para
establecer una
identidad solida.
Mantener

uniformidad en
colores, tipografias e
imagenes refuerza la
imagen de la marcay
facilita su
reconocimiento. En
este caso, se observa
claramente el uso de
imagenes de alta
calidad que
comunican la
necesidad de adquirir

el producto

importantes del
disefio. Mantener la
coherencia en el uso
de colores,
tipografias e
imagenes fortalece la
percepcion de la
marca y mejora su
reconocimiento entre
los clientes. En esta
pieza, se aprecia el
uso eficaz de
imagenes de alta
calidad que
comunican la
urgencia de adquirir
el producto, lo que
contribuye a una
representacion visual

cohesiva y atractiva.

Aspecto y
Adaptabilidad

Un disefio de calidad
debe ser adaptable a
diversos contextos.
Ellen Lupton sefiala

que debe ajustarse a

Un disefio eficaz
debe ser flexible para
ajustarse a diferentes
contextos y

formatos. Esta
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diferentes formatos,
como el vertical en
redes sociales,
otorgandole

funcionalidad y
estética adecuada. La
adaptabilidad es
esencial para
asegurar legibilidad e
impacto visual en

pantallas de distintos

tamanos,
garantizando la
efectividad en
multiples

plataformas.  Estos
conceptos son

evidentes en el

flexibilidad asegura
consistencia visual y
mantiene la
legibilidad y el
impacto en diversos
tamafos de pantalla,
contribuyendo a la
efectividad en
multiples

plataformas.  Estos
principios se
manifiestan en el
ejemplo, donde la
adaptabilidad del
disefio preserva su
calidad y proposito

en cualquier entorno.

ejemplo analizado.

Nota: Elaboracion propia
Anélisis:

La pieza grafica analizada destaca por su equilibrio visual y la integracién coherente de
los elementos que conforman su disefio. Desde la seleccion de colores hasta la eleccién
tipogréfica, cada aspecto parece haber sido cuidadosamente considerado para maximizar la
efectividad del mensaje. El uso de colores vibrantes, como el rojo, en combinacion con tonos
neutros, genera un contraste dinamico que no solo resulta atractivo visualmente, sino que

también facilita el enfoque del espectador en los elementos clave, como el nombre de la

empresa y la informacion de contacto.

Ademas, la composicion tipogréafica es otro aspecto que refuerza la funcionalidad de la
pieza. La legibilidad y la jerarquia tipogréfica estan bien implementadas, asegurando que el
mensaje sea claro y directo. La decision de utilizar una Unica familia tipogréafica aporta
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coherencia y profesionalismo, mientras que el espacio en blanco esta distribuido de manera

eficiente, lo cual evita la saturacién visual y otorga un respiro al espectador.

El punto focal, representado por una imagen de alta calidad, es el eje de la pieza. No
solo cumple con la funcion de captar la atencion del publico, sino que también refuerza la
necesidad de adquirir el producto presentado. En este sentido, la imagen se convierte en un

canal efectivo para transmitir emociones, alinedndose con los valores de la marca.

Desde una perspectiva funcional, este arte grafico cumple con los estandares esenciales
para asegurar tanto su estética como su impacto. Sin embargo, lo que hace destacar a esta pieza
es su capacidad para adaptarse a multiples plataformas y formatos, un factor crucial en el
contexto digital actual. Ellen Lupton resalta, “la importancia de la adaptabilidad en los disefios
contemporaneos, y esta pieza refleja fielmente ese principio, asegurando una experiencia de

usuario consistente y atractiva en pantallas de distintos tamafios” (p. 2004).

El dinamismo que se consigue mediante el uso de colores y contrastes adecuados es
otro punto fuerte de la pieza. El rojo, utilizado como color célido y vibrante, dirige la mirada
del espectador hacia los elementos méas importantes, mientras que los tonos neutros permiten
un respiro visual sin desviar la atencion. Ademas, el equilibrio entre los tonos claros y oscuros

asegura una legibilidad 6ptima, lo cual es esencial para comunicar de manera efectiva.

No obstante, la verdadera fortaleza de este disefio radica en su capacidad de establecer
una conexion emocional con el espectador. La imagen utilizada, de alta calidad y bien
seleccionada, no solo resalta el producto, sino que también cuenta una historia, apelando a las
emociones del publico objetivo. Como destaca Ridge (2024), “las imagenes deben transmitir
algo mas alla de lo meramente visual, y en este caso, esa narrativa visual refuerza la identidad

de la marca y la necesidad del producto” (p. 12).

Esta pieza grafica no solo destaca por su cuidado en los detalles técnicos, sino también
por su habilidad para humanizar el mensaje y conectar emocionalmente con el espectador. La
coherencia en el uso de colores, tipografia y composicién visual permite que la marca se
presente de manera profesional y reconocible, asegurando una experiencia visual atractiva y

efectiva.
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4.1.4 Ficha de observacion “La Casa del Accesorio Automotriz”

Tabla 4.

Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz”

Analisis Objetivo sobre la linea grafica de “La Casa del Accesorio Automotriz”

Referencia Visual de una publicacion de Facebook con la “Marca Actual”

Panel de In:
Mozda 81-50
madela 200472018 ¥

Cumple Coevaluacion
Elementos del realizada por
Autoevaluacion
analisis: Sl NO Roberto Bonifaz -
Disefiador grafico
La composicion visual | Para que un disefio
efectiva depende de | visual sea eficaz, es
varios factores clave. | crucial mantener un
Godoy (2022) destaca | balance entre  los
Composicion Visual X la importancia del | distintos elementos.
equilibrio en  la | Garantizar que tanto
disposicién gréfica | el logotipo como el
para resaltar el | nombre de la empresa
logotipo y el nombre | se vean claramente es
de la empresa. | clave para la
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Johannes lItten, en "El
Arte del Color" de
1961, afiade que los
colores adquieren
significado al
interactuar.  Ademas,
el uso de lineas
diagonales y
combinaciones de
colores con diferentes
intensidades  aporta
dinamismo al disefio,
mejorando tanto la
estética como la
comunicacion de los
valores de la marca.
Sin embargo, a pesar
de estos principios, el

visibilidad de la
marca. Este aspecto
se complementa con
teorias del color, que
sugieren  que la
interaccion entre
diferentes tonos
otorga un  mayor
dinamismo al disefio.
No obstante, aunque
se respetan  estos
principios, la marca
podria no lograr una
conexion emocional
significativa con su
audiencia debido a la
falta de una narrativa

visual que capte su

Tipografia

diseio  no  logro | interés.

establecer un vinculo

emocional con el

publico.

La creacion de una | Una buena
composicion composicion

tipografica adecuada
implica varios
aspectos clave. Segun
Pons  (2021), la
claridad y facilidad de
lectura son
fundamentales,

asegurando que el

tipogréfica se basa en
principios esenciales.
La legibilidad es
prioritaria,

garantizando que
tanto el cuerpo del
texto como la

informacion adicional
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texto principal y la | sean faciles de leer.
informacion de | Ademas, es vital tener
contacto sean legibles. | una jerarquia
Tambiéen se  debe | tipografica definida
establecer una | que destaque
jerarquia  tipografica | elementos

efectiva para guiar al | importantes como el
lector hacia elementos | nombre de la empresa
clave, como el nombre |y los titulos. La
de la empresa y los | coherencia

encabezados. Morison | tipografica también es

enfatiza la importancia | crucial,

de mantener | recomendandose el
uniformidad uso de wuna sola
tipogréfica, familia  tipografica

recomendando el uso | para mantener una

de una unica familia | apariencia

para garantizar una | profesional y
presentacion homogénea. Estos
profesional y | principios se

cohesionada. En este | aplicaron

disefio, estos | adecuadamente,
principios se | logrando una
implementaron presentacion clara y
correctamente. coherente.

Johannes Itten destaca | Elegir una paleta de
la importancia de una | colores vibrante vy
paleta de colores | alineada con la
Cromatica X vibrante que refleje la | identidad de la marca
identidad de la marca | es crucial para lograr
para lograr un [ un contraste visual

contraste visual | efectivo. En este
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efectivo. En esta
composicion, la
combinacion del azul,
blanco afiade
dinamismo, con la
imagen como color
calido que contrasta
con los tonos neutros.
El equilibrio entre
tonos claros y oscuros
es crucial para
garantizar la
legibilidad y dirigir la
atencion del
espectador. La
coherencia en el uso de
esta paleta refuerza el
reconocimiento de la
marca, ofreciendo una
experiencia visual

profesional.

disefio, el azul vy
blanco generan
dinamismo, con la
imagen de fondo
como color calido que
contrasta con los
tonos neutros. El
contraste entre
tonalidades claras y
oscuras mejora la
legibilidad y dirige la
atencion hacia los
elementos clave. La
coherencia en la
paleta refuerza el
reconocimiento de la
marca, asegurando
una presentacion
visual uniforme vy

profesional.

Descanso Visual

Para un disefio
eficiente, es esencial
incluir suficiente
espacio  visual de
respiro. Ellen Lupton
resalta que el espacio
en blanco no es solo un
vacio, sino un
elemento activo en la
comunicacion visual.

En este diseno, el uso

Para un  disefio
grafico eficaz, es
crucial —aplicar el
concepto de descanso
visual. En esta pieza,
el uso adecuado del
espacio en blanco
evita la saturacion,
mejorando la
legibilidad y

comprension de la
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adecuado del espacio
en blanco evita una
apariencia recargada y
facilita la lectura y
comprension  de la

informacion.

informacion. Esto no
solo mejora la
estética, sino que
también optimiza la
interaccion del
usuario con el

contenido.

Foco o punto focal

El punto focal es
esencial en el disefio
grafico. Ridge (2024)
enfatiza el uso de
imagenes de alta
calidad que transmitan
emociones y cuenten
una historia. Ademas,
sefiala que la
consistencia en el
disefio es clave para
construir una identidad
solida. Mantener
uniformidad en
colores, tipografias e
imagenes refuerza la
identidad de lamarcay
facilita su
reconocimiento.  En
este caso, se han
utilizado iméagenes de
excelente calidad que
reflejan la necesidad
de adquirir el

producto.

El punto focal en un
disefio grafico es
crucial para dirigir la
atencion del
espectador hacia los

elementos mas
relevantes. La
coherencia en

colores, tipografias e
imagenes refuerza la
identidad de la marca
y Su reconocimiento.
En esta pieza, se han
utilizado imégenes de
alta calidad que
comunican la
urgencia de adquirir
el producto,
contribuyendo a una
presentacion  visual

armoniosa y atractiva.
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Aspecto y
Adaptabilidad

Un disefio de alta
calidad  debe  ser
flexible y adaptarse a
distintos  escenarios.
Ellen Lupton sefiala
que debe ajustarse a
varios formatos, como
el vertical en redes
sociales, para asegurar
su funcionalidad vy
estética. Ademas, la
adaptabilidad es clave
para  mantener la
legibilidad vy el
impacto  visual en
diferentes tamafios de
pantalla, garantizando
la eficacia del disefio

en diversas
plataformas. Estos
principios son

evidentes en el

ejemplo analizado.

Un disefio efectivo
debe ser adaptable a
diferentes contextos y
formatos. Esta
flexibilidad asegura
coherencia visual,
legibilidad e impacto

en diversos tamanos

de pantalla,
garantizando su
efectividad en
maultiples

plataformas.  Estos
conceptos se reflejan
en el disefio
analizado, donde la
adaptabilidad

mantiene su calidad y
propésito, sin

importar el entorno.

Nota: Elaboracién propia

Andlisis:

La pieza grafica analizada se destaca por su adecuada composicion visual, en la que se
conjugan varios principios esenciales del disefio. Desde el uso de un espacio en blanco
estratégico hasta la eleccion de una paleta de colores coherente con la identidad de la marca,
se observan decisiones que apuntan a crear un disefio equilibrado y funcional. El espacio en
blanco, como menciona Lupton (2004), “es un elemento activo dentro del disefio que facilita
la legibilidad y mejora la experiencia visual del usuario” (p. 23). En esta pieza, su uso

contribuye a evitar la saturacion visual, permitiendo que los elementos clave como el logotipo
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y la informacién sean facilmente reconocibles y accesibles. Esto genera una sensacién de

claridad que mejora la interaccion entre el disefio y el publico.

Como plantea Itten (1961), “la combinacién de colores con un predominio de tonos rojos,
blancos y negros aporta dinamismo al conjunto, siendo el rojo el color que resalta en contraste
con los tonos neutros” (p. 23). Este contraste es crucial no solo para la estética visual, sino
también para atraer la atencion hacia los elementos mas importantes, como el producto; ademas
la consistencia en la eleccion de la paleta de colores refuerza el reconocimiento de la marca, lo
cual es esencial para construir una identidad sélida y memorable, otro aspecto a resaltar es la
adaptabilidad del disefio a diferentes formatos y plataformas.

Tal como sugiere Lupton (2004), “la capacidad de un disefio para ajustarse a distintos
entornos garantiza su funcionalidad y efectividad en una variedad de dispositivos y tamafios de
pantalla” (p. 23). En este caso, la pieza grafica logra mantener su impacto visual tanto en su
formato original como en adaptaciones a redes sociales, lo que refuerza su versatilidad y
alcance. Finalmente, el uso de imagenes de alta calidad y un punto focal bien definido son

factores clave que contribuyen al éxito de esta pieza.

Como sefiala Ridge (2024), “las imagenes deben contar una historia y transmitir
emociones” (p. 5); en este disefio, las imagenes seleccionadas comunican eficazmente la
urgencia de adquirir el producto, alinedndose con los valores de la marca y su propdsito
comercial. El disefio analizado no solo cumple con los principios teéricos mencionados, sino
que también demuestra un enfoque practico y eficaz en su implementacion. La combinacién de
un uso adecuado del espacio en blanco, una paleta de colores coherente y una jerarquia visual
clara genera un disefio que no solo es estéticamente agradable, sino también funcional. Esto es
importante, ya que un buen disefio debe equilibrar la forma y la funcion, lo que aqui se logra

de manera efectiva.

Sin embargo, es importante sefialar que la adaptacion de un disefio a diferentes formatos
plantea ciertos retos. Si bien este disefio muestra una notable adaptabilidad, es fundamental
considerar que no todos los elementos graficos pueden trasladarse de la misma manera en
plataformas con limitaciones de espacio o resolucion. Asegurar la consistencia visual a través
de diversos formatos, sin perder la legibilidad y el impacto visual, es un desafio constante en
el disefio grafico contemporaneo. Este aspecto invita a una reflexion sobre como optimizar el

disefio en funcion de las caracteristicas de cada plataforma sin comprometer su efectividad.
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Asimismo, aunque el uso de imagenes de alta calidad aporta valor al disefio, es necesario
reconocer que la imagen, por si sola, no siempre es suficiente para generar una conexion
emocional con el publico. En este caso, aunque la pieza cumple su objetivo de destacar el
producto, seria beneficioso incorporar elementos narrativos méas profundos que inviten al
espectador a relacionarse con la marca a un nivel mas emocional, lo que podria mejorar el
engagement y la fidelizacion. Este disefio grafico demuestra una solida aplicacion de principios

tedricos, generando una pieza visualmente atractiva y funcional.
4.1.5 Ficha de Observacion La Casa del Accesorio Automotriz
Tabla 5.

Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz”

Analisis Objetivo sobre la linea grafica de “La Casa del Accesorio Automotriz”

Referencia Visual de una publicacion de Facebook con la “Marca Actual”

—

LA CAGA DB, ACCECOHID

2K AuToMoTRIZ
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Realzo €| cambic o= acerle coda

4.500 KM - 5.000 KM

Cumple Coevaluacion
Elementos del » realizada por
o Autoevaluacion )
analisis: Sl NO Roberto Bonifaz -
Disefiador grafico
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Composicion Visual

La efectividad de
una composicion
visual depende de
varios  elementos
clave. Godoy
(2022) destaca la
importancia de
lograr un balance
en la organizacion
grafica para resaltar
el logotipo y el
nombre de la
empresa.  Segun
Johannes Itten en
"El Arte del Color"
del afio 1961, los
colores son mas
relevantes al
interactuar.

Ademas, el uso de
lineas diagonales y
variaciones de

intensidad  aporta

movimiento,
mejorando la
estética y

comunicando  los
valores de la marca.
Sin  embargo, a
pesar de seguir
estos principios, el

disefio no logrd

Para que un disefio
visual funcione
correctamente, es
esencial mantener un
equilibrio entre los
diversos

componentes. Es
importante que tanto
el logotipo como el
nombre de la empresa
sean claramente
visibles para asegurar
la identificacién de la
marca. Este concepto
se refuerza con
teorias sobre el color,
gue sostienen que la
interaccion entre
diferentes tonos
afade dinamismo al
disefio. Aun asi, a
pesar de seguir estos
principios, es posible
que la marca no logre
establecer una
conexién emocional
profunda con su
publico, debido a la
ausencia de una
narrativa visual

atractiva.
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generar una
conexion
emocional con la

audiencia.

Tipografia

Una composicion
tipogréafica efectiva
implica varios
factores clave.
Pons (2021) cita a
Stanley  Morison,
quien destaca la
claridad y
legibilidad como
aspectos
esenciales, lo que
significa que tanto
el contenido
principal como la
informacién de
contacto deben ser
comprensibles.
También es crucial
establecer una
jerarquia
tipografica  clara
para guiar la
atencion del lector
hacia  elementos
como el nombre de
la empresa y los
titulos.  Ademas,

Morison enfatiza la

Una composicion
tipografica solida se
basa en principios
esenciales. La
legibilidad debe ser
prioritaria,

asegurando que tanto
el texto principal
como los detalles
sean faciles de leer.
También es crucial
establecer una
jerarquia tipogréafica
clara para guiar al
lector, destacando
elementos como el
nombre de la empresa
y los encabezados. La

consistencia en la

seleccion de
tipografias es
fundamental,

recomendandose el
uso de wuna unica
familia  tipografica
para mantener una
apariencia

profesional. Estos
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consistencia
tipografica,
recomendando el
uso de una sola

familia tipografica

principios se
aplicaron
correctamente,
logrando una

composicion clara y

Cromatica

para lograr una | visualmente
presentacion coherente.
profesional. En este

disefio, estos

conceptos se

aplicaron

correctamente.

Johannes Itten | Seleccionar una
subraya la | paleta de colores

importancia de
utilizar una paleta
de colores vibrante
que refleje la
identidad de la
marca para lograr
un contraste visual
efectivo. En esta
composicion, la
combinacion  de
azul 'y  blanco
aporta dinamismo,
con el fondo en un
color frio que
contrasta

adecuadamente con
los tonos neutros.

El equilibrio entre

vibrante que refleje la
identidad de la marca
es clave para un
contraste visual
efectivo. En esta
pieza, la combinacion
de azul y blanco
genera  dinamismo,
destacando la imagen
de fondo como color
frio frente a los tonos
neutros. Este
contraste mejora la
legibilidad y dirige la
atencion a los
elementos

importantes. La

coherencia en la
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colores claros vy
oscuros es crucial
para asegurar una
buena legibilidad y
dirigir la atencién
del espectador
hacia los elementos
principales. La
consistencia en el
uso de la paleta
refuerza la
identidad de la
marca, creando una
experiencia visual
cohesionada y

profesional.

paleta refuerza el
reconocimiento de la
marca,  asegurando
una presentacion
visual profesional vy

uniforme.

Descanso Visual

Para que un disefio
sea eficiente, es
esencial incorporar
suficiente espacio
en blanco, que es
un elemento activo
en la comunicacién
visual, segun Ellen
Lupton (2004), en
este disefio, el uso
efectivo del espacio
en blanco evita la
saturacion y mejora
la legibilidad vy
comprension de la

informacion.

El descanso visual es
fundamental para un
disefio gréafico
efectivo. En esta
pieza, el wuso del
espacio en blanco
evita la saturacion,

mejora la legibilidad

y facilita la
comprension del
contenido,

optimizando asi la

interaccion del
usuario con la
informacion.
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Foco o punto focal

El punto focal es
esencial en el
disefio gréfico.
Ridge (2024)
subraya que las
imagenes de alta
calidad deben ser
impactantes y
transmitir

emociones, ya que
"deben narrar una
historia”. También
menciona que "la
consistencia en el
disefio es crucial”
para construir una
solida identidad de
marca. La
uniformidad en
colores, tipografias
e imagenes
refuerza el
reconocimiento de

la marca. En este

disefio, se
emplearon
imagenes de
calidad que
comunican la
urgencia de
adquirir el
producto.

El punto focal es
crucial en el disefio
gréfico para dirigir la
atencion hacia los
elementos clave. La
coherencia en
colores, tipografias e
imagenes refuerza la
identidad de la marca
y mejora su
reconocimiento. Esta
composicién utiliza

imagenes de alta

calidad que
comunican
eficazmente la

urgencia de adquirir
el producto, logrando
una presentacion

visual atractiva.
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Aspecto y
Adaptabilidad

Un disefio de
calidad debe ser
flexible y adaptarse
a distintos
contextos.  Ellen
Lupton destaca que
un buen disefio se
ajusta a multiples
formatos, incluidos
los verticales en
redes sociales,
mejorando su
funcionalidad y
estetica. La
adaptabilidad

asegura que la

legibilidad y el
impacto visual se
mantengan en
pantallas de

diferentes tamanos,
garantizando asi la
eficacia del disefio
en varias
plataformas, como
se observa en el

caso analizado.

Un disefio exitoso
debe ser adaptable a
diversos formatos y
contextos, lo que
asegura  coherencia
visual y preserva la
legibilidad 'y el
impacto en diferentes
pantallas. En el
disefio analizado, esta

flexibilidad se
evidencia,
manteniendo su

calidad y propdsito en

cualquier entorno.

Nota: Elaboracion propia

Andlisis:

La pieza grafica en cuestion demuestra un enfoque solido en cuanto a los principios

fundamentales del disefio, destacandose por su equilibrio entre la estética y la funcionalidad.

El uso adecuado de la composicidon visual juega un papel crucial en este sentido. Siguiendo las
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pautas de Godoy (2022) y Itten (1961), “se observa cémo la disposicion grafica logra un
balance visual” (p. 23), permitiendo que tanto el logotipo como el nombre de la empresa tengan
una presencia destacada. La interaccion de los colores refuerza esta efectividad, aportando
dinamismo y atractivo a la pieza, aunque, como mencionan ambos autores, el disefio no llega

a establecer un vinculo emocional profundo con el publico objetivo.

En cuanto a la composicion tipogréafica, se observa una correcta implementacion de los
principios sugeridos por Pons (2021), “la pieza presenta una tipografia clara y legible, donde
tanto el cuerpo del texto como la informacion de contacto son facilmente accesibles para el
lector” (p. 23). Asimismo, la jerarquia tipografica esta bien definida, lo que permite que los
elementos clave, como el nombre de la empresa y los titulos, resalten y guien la mirada del
espectador. La consistencia en el uso de una Gnica familia tipografica contribuye a la

profesionalidad del disefio, lo que refuerza la identidad de marca.

Un aspecto notable de la pieza es el uso del color. La eleccion de una paleta de colores
vibrante y bien coordinada, que incluye el rojo, blanco y negro, genera un impacto visual
atractivo y coherente con la identidad de la marca. Tal como explica Itten (1961), “los colores
en interaccion adquieren significados mas profundos” (p. 5), y en este caso, el rojo actiia como
un color calido que destaca en contraste con los tonos neutros. Este equilibrio cromatico no
solo mejora la estética del disefio, sino que también optimiza la legibilidad y facilita el enfoque

en los elementos mas importantes.

El espacio en blanco, como componente del disefio, también se ha utilizado de manera
estratégica. Siguiendo el enfoque de Ellen Lupton (2004), “se comprende que el espacio en
blanco no es simplemente un vacio, sino un recurso activo que evita la sobrecarga visual y
mejora la claridad del disefio” (p. 5). Este principio se ha aplicado correctamente en la pieza
gréfica, logrando una presentacion limpia y legible. Por otro lado, la pieza destaca por su
adaptabilidad. Como menciona Lupton (2004), “un buen disefio debe poder ajustarse a

diferentes formatos y mantener su legibilidad en distintos tamafios de pantalla” (p. 7).

En este caso, la flexibilidad del disefio es evidente, lo que asegura que pueda ser utilizado
eficazmente en diferentes plataformas digitales sin perder su impacto visual o su claridad; el
punto focal es otro aspecto clave que contribuye a la efectividad de esta pieza gréafica. El uso
de iméagenes de alta calidad que, como sefiala Ridge (2024), "deben contar una historia™ (p.

13), logra captar la atencién del espectador y transmitir con claridad la necesidad de adquirir
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el producto. La coherencia en el uso de tipografias, colores e imagenes refuerza la identidad de

la marca y facilita su reconocimiento.

El anélisis de esta pieza grafica muestra como los principios del disefio han sido aplicados
de manera efectiva, logrando una combinacién equilibrada entre funcionalidad y estética.
Aunque el disefio es visualmente atractivo y cumple con muchos de los principios clave, como
el uso del color, el espacio en blanco y la adaptabilidad, queda un espacio para mejorar la
conexion emocional con la audiencia, lo cual podria potenciar ain mas el impacto de la marca,
esto sugiere que una mayor integracion de elementos narrativos y emocionales podria ser el

siguiente paso para lograr un vinculo mas profundo con el publico objetivo.
4.1.6 Ficha de observacion “La Casa del Accesorio Automotriz”
Tabla 6.

Ficha de Observacion “La Casa del Accesorio Automotriz”

Analisis Objetivo sobre la linea grafica de “La Casa del Accesorio Automotriz”

Referencia Visual de una publicacion de Facebook con la “Marca Actual”

’

5%

de descuento en

Kid de Limpieza

LLAMANOS |

0998050019

Cumple Coevaluacion
Elementos del N realizada por
o Autoevaluacion )
analisis: S| NO Roberto Bonifaz -

Disefiador grafico
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Composicion visual

La eficacia de una
composicion  visual
se basa en elementos
clave. Godoy (2022)
seflala que un
equilibrio adecuado
en la disposicion
grafica resalta el
logotipo y el nombre
de la  empresa.
Johannes Itten
(1961) afiade que los
colores  adquieren
mas significado al
combinarse.

Ademas, el uso de
lineas diagonales y
variaciones de
intensidad aporta
dinamismo,

mejorando la estética
y la transmision de
valores de la marca.
Sin embargo, a pesar
de aplicar estos
principios, el disefio
no logré crear una
conexion emocional
significativa con el

publico

Para que un disefio
visual sea efectivo, es
esencial equilibrar sus
elementos,

asegurando que el
logotipo y el nombre
de la empresa sean
facilmente

identificables  para
fortalecer el
reconocimiento de la
marca. Las teorias del
color sugieren que la
interaccién entre
tonalidades afiade
vitalidad al disefio.
Sin embargo, aunque
se sigan estas pautas,
la marca podria no
lograr una conexion
emocional profunda
con su audiencia
debido a la falta de
una narrativa visual

cautivadora.

Tipografia

La creacion de una

composicion

Una composicion

tipogréafica efectiva se
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tipogréfica efectiva
requiere claridad vy
legibilidad,
Pons (2021), quien
Stanley

Esto

segun

cita a
Morison.
implica que el
contenido principal y
los datos de contacto
deben ser facilmente
legibles. Ademas, es
esencial  establecer
una jerarquia
tipogréfica clara para
guiar al lector hacia
elementos clave,
como el nombre de la
empresay los titulos.
Morison también
destaca la
importancia de la
consistencia

tipogréfica,

sugiriendo el uso de
una unica familia
tipografica para una
presentacion
profesional.  Estos
principios se
implementaron
adecuadamente  en

este disefo.

fundamenta en

principios clave como

la legibilidad, que
debe ser prioritaria
para  facilitar la
lectura del texto
principal y la
informacion

adicional. También es
crucial establecer una
jerarquia tipogréafica
que dirija al lector
hacia elementos
importantes como el
nombre de la empresa
y los encabezados.
Ademas, la

consistencia en la

eleccion de
tipografias,
preferiblemente
usando una sola
familia  tipogréfica,
contribuye a un

disefio profesional y

uniforme. Estos
principios se
aplicaron
correctamente,
logrando una

composicion clara y

coherente.
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Cromatica

Johannes Itten
subraya la
importancia de una
paleta de colores
vibrante que refleje
la identidad de la
marca para lograr un
contraste visual
efectivo. En esta
composicion, la
combinacion de
blanco y variaciones
de azul  genera
dinamismo, con una
imagen de fondo fria
que contrasta con los
tonos neutros. El
equilibrio entre
colores claros vy
oscuros es crucial
para mantener la
legibilidad y dirigir
la atencion hacia los
elementos

destacados. La
consistencia en la
paleta refuerza la
identidad de Ia
marca, creando una
experiencia  visual
cohesiva y

profesional.

Seleccionar una
paleta de colores
vibrante alineada con
la identidad de la
marca es esencial para
lograr un contraste
visual efectivo. En
esta pieza, la
combinacion de
blanco 'y azules
genera  dinamismo,
con una imagen de
fondo que contrasta
con tonos neutros.
Este contraste mejora
la legibilidad y dirige
la atencion a los
elementos clave. La
coherencia en la
paleta fortalece el
reconocimiento de la
marca y asegura una
presentacion

profesional.
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Descanso Visual

Para un  disefio
efectivo, es crucial
incorporar  espacio
visual que permita
descansar la vista.
Ellen Lupton sefala
que el espacio en
blanco es un
componente  activo
en la comunicacion
visual. En  esta
composicion, se
utiliza el espacio en
blanco de manera

eficaz, evitando la

saturacion y
facilitando la
legibilidad y

comprension de la

informacion.

La correcta aplicacion
del descanso visual es
clave para un disefio
gréfico efectivo. En
esta pieza, el uso del
espacio en blanco
evita la saturacion,
mejorando la
legibilidad y la
comprension del
contenido. Esta
estrategia no solo
embellece el disefio,
sino que también
optimiza la
interaccién del
usuario con la

informacion.

Foco o punto focal

El punto focal es
crucial en el disefio
grafico. Ridge
(2024) destaca que
las imagenes de alta
calidad deben ser
atractivas y
transmitir

emociones, ya (que
deben contar una
historia. ~ Ademas,

resalta  que la

El punto focal en el
disefio grafico es
esencial para dirigir la
atencion hacia los
elementos clave. La
coherencia en
colores, tipografias e
imagenes refuerza la
identidad de la marca
y mejora su
reconocimiento. Esta

composicion utiliza
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coherencia en el
disefio es vital para
establecer una
identidad de marca
solida. La
uniformidad en
colores, tipografias e
imagenes fortalece el
reconocimiento de la
marca. En  este
disefio, se emplean
imagenes de
excelente  calidad
que comunican la
urgencia de adquirir

el producto.

imagenes de alta

calidad que
comunican
efectivamente la

necesidad de adquirir
el producto, logrando
una presentacion
visual armoniosa y

atractiva.

Aspecto y
Adaptabilidad

Un disefio de calidad
debe ser adaptable a
diversos contextos.
Ellen Lupton sefala
que un  disefio
efectivo debe
ajustarse a maultiples
formatos, como los
de redes sociales en

orientacion vertical,

mejorando su
funcionalidad y
estética. La

adaptabilidad es
clave para mantener

la legibilidad y el

Un disefio exitoso
debe adaptarse a
diferentes formatos y
contextos,

asegurando

coherencia visual y
manteniendo la
legibilidad 'y el
impacto en pantallas
de diversas
dimensiones. Esta
adaptabilidad se
refleja en el disefio
analizado, que

conserva su calidad y
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impacto visual en | proposito en
pantallas de | cualquier entorno.

diferentes tamarios,
garantizando su
efectividad en varias
plataformas, lo que
se refleja en el caso

analizado.

Nota: Elaboracién propia
Andlisis:

La pieza gréfica analizada presenta una estructura visual que destaca por su efectividad en
la comunicacion de la identidad de la marca. Desde el punto de vista del disefio, se observa un
uso consciente del espacio en blanco, que no solo evita la saturacion visual, sino que también
permite al espectador descansar la vista y procesar la informacion de manera méas efectiva.
Ellen Lupton (2004) enfatiza que “el espacio en blanco es un elemento activo en la
comunicacion visual” (p. 5); en este caso, se ha utilizado estratégicamente para guiar la

atencion hacia los elementos clave, como el logotipo y los mensajes principales.

En cuanto a la paleta de colores, se ha optado por una combinacion vibrante de rojo, blanco
y negro. Esta eleccion no solo aporta dinamismo al disefio, sino que también refuerza la
identidad de la marca. Como sefiala Johannes Itten (1961), “los colores deben interactuar para
generar un impacto visual significativo” (p. 23) En esta pieza, el rojo actla como un color
calido que contrasta eficazmente con los tonos neutros, creando una jerarquia visual que facilita

la identificacion rapida de los elementos mas importantes.

Asimismo, la tipografia utilizada refleja una coherencia que es fundamental para establecer
una identidad de marca solida. La consistencia en el uso de tipografias y estilos contribuye a
una presentacion profesional y unificada, lo que es esencial para captar y mantener la atencion
del publico. Ridge (2024) destaca que “las imagenes deben contar una historia” (p. 13); en este
disefio, las imagenes de alta calidad empleadas no solo son visualmente atractivas, sino que

también transmiten emociones y urgencia, lo que potencia el mensaje general.

La pieza grafica analizada es un claro ejemplo de como los principios del disefio pueden
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ser aplicados para crear una comunicacion efectiva y emocionalmente resonante. La
integracion del espacio en blanco, la paleta de colores vibrante y la coherencia tipogréafica no
son meros elementos estéticos; son herramientas estratégicas que permiten al espectador

conectar con la marca a un nivel mas profundo.

Es importante considerar como estos elementos trabajan en conjunto para generar una
experiencia visual cohesiva. La capacidad del disefio para adaptarse a diferentes contextos
también juega un papel crucial. En un mundo donde los formatos digitales son diversos y
cambiantes, la flexibilidad del disefio asegura que su mensaje se mantenga claro y efectivo en
cualquier plataforma. Esto es especialmente relevante en el contexto actual, donde las marcas

deben ser capaces de comunicarse eficazmente a traves de maltiples canales.

Aunque se han aplicado correctamente los principios de disefio analizados, es vital seguir
explorando nuevas formas de conectar emocionalmente con el publico. La narrativa visual debe
evolucionar constantemente para resonar con las audiencias contemporaneas, quienes buscan
autenticidad y conexién genuina con las marcas. En conclusion, este analisis no solo resalta los
aspectos técnicos del disefio grafico, sino también su potencial para contar historias y construir

relaciones significativas entre las marcas y sus consumidores.

FICHAS DE OBSERVACION DE ELEMENTOS GRAFICOS DE LA
COMPETENCIA DIRECTA E INDIRECTA

4.1.7 Ficha de observacion “Repuestos CAT”
Tabla 7.

Ficha de observacion “Repuestos CAT”

Observador Luis Quispe

Ciudad Salcedo

Lugar Observado Repuestos CAT
Direccion Bolivar Y Vicente Leon
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Fecha

4 de marzo del 2024

Analisis Objetivo sobre la linea grafica de “CAT”

Referencia Visual de una publicacion de Facebook

REPUESTOS AUTOMOTRICES

DISTRIBUIDORES AUTORIZADOS

INYECTOR GREAT WALL WINGLE 3/5- 2 HUECOS SEC: 64570

Whotsope ol 0999321418 {9 09980140800

Cumple Coevaluacion
Elementos del analisis: Autoevaluacion realizada por
Si No Roberto Bonifaz -
Disefiador grafico
La efectividad de | Para lograr un disefio
un disefio visual | visual efectivo, es
depende de | fundamental
equilibrar equilibrar sus
correctamente sus | elementos, algo
elementos  clave. | ausente en esta pieza.
Composicién Visual X Segln Godoy | EI logotipo y el

(2022), es crucial
destacar tanto el
logotipo como el
nombre de la
empresa, lo cual no
se cumple en esta
pieza. Itten (1961)

nombre de la empresa
deben ser visibles,
pero no invasivos.
Asimismo, la
interaccion de colores
es clave para aportar

dinamismo, lo cual
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subraya que la
adecuada

combinacion  de
colores y el uso de
lineas diagonales
aportan dinamismo
al disefio, pero en
este caso, ninguno
de estos principios
se aplica, lo que
limita el interés del

publico.

también falta en esta
grafica.

Tipografia

Una composicion
tipogréfica efectiva
depende de varios
factores clave. Pons
(2021) menciona
que, segun Stanley
Morison, la
claridad y
legibilidad son
esenciales, lo cual
no se logra en este

ejemplo. También

es crucial
establecer una
jerarquia

tipogréafica que
dirija la atencién
hacia el nombre de
la empresa y los

titulos; sin

Una composicion
tipogréafica efectiva se
basa en principios
clave, siendo la
legibilidad
fundamental. Aunque
se utiliza una
tipografia legible, la
variante "light™
dificulta la
comprension.
También es crucial
establecer una
jerarquia tipogréafica
clara para destacar
elementos como el
nombre de la empresa
y los encabezados, lo
cual no se observa

aqui. Ademas, se
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embargo, en esta
pieza, la jerarquia
es poco clara.
Ademas, Morrison
destaca la
importancia de la
consistencia

tipogréfica,

recomendando el
uso de una Unica
familia tipografica,

principio que no se

recomienda usar una
Unica familia
tipografica para
lograr un aspecto
profesional y
uniforme, principios
que no se aplicaron

adecuadamente.

Cromatica

aplica

adecuadamente

aqui.

Johannes Itten | Aunque una paleta de
enfatiza la | colores vibrante es

importancia de
utilizar una paleta
de colores vibrante
que refleje la
identidad de la
marca para lograr
un contraste visual
efectivo. Sin
embargo, en esta
composicion, la
presencia de rojo,
blanco y negro es
escasa, lo que
evidencia la falta de

una paleta de

esencial para un
contraste visual
efectivo, un enfoque
mas sutil también
puede ser valido,
transmitiendo

elegancia y
sofisticacion. No
obstante, en esta
composicion, la
escasa presencia de
rojo, blanco y negro
disminuye el impacto
visual y afecta Ila

percepcion de la
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colores adecuada. | identidad de la marca.
Ademas, el balance | EI desbalance entre
entre colores claros | colores  claros y
y 0SCUr0S NO es | 0Scuros genera una
homogéneo, sensacion de vacio, lo
generando una | que impide que el
sensacion de vacio | mensaje sea claro y
en el disefio. atractivo para la

audiencia.

Para un disefio | El uso adecuado del
funcional y | descanso visual es
efectivo, es crucial | fundamental para un
incorporar disefio gréafico
suficiente espacio | efectivo. En esta
visual para el | pieza, no se emplea
descanso, aunque | correctamente el
Su uso excesivo | espacio en blanco, lo
puede ser | que genera una

contraproducente. | sensacion de vacio y

Ellen Lupton | dificulta la legibilidad
Descanso Visual X lenfatiza que el|y comprension del
espacio en blanco | contenido. Esta

€S un componente | estrategia no mejora
activo en la|la estética, y no
comunicacion facilita la interaccion
visual. En este | del usuario con la
disefio, la cantidad | informacion
excesiva de espacio | presentada.
en blanco en varias
areas genera una
apariencia

abarrotada y
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dificulta la lectura

de la informacion.

Foco o punto focal

El punto focal es
esencial en el
disefio gréfico.
Ridge (2024)
enfatiza la
importancia de usar

imagenes de alta

calidad que
transmitan

emociones y
cuenten una

historia, asi como
la coherencia en
colores, tipografias
e imagenes para
construir una
identidad de marca
solida. En este
disefio, se utilizan

imagenes de alta

calidad que
comunican
claramente la
urgencia de
adquirir el
producto.

El punto focal es
esencial en el disefio
grafico para guiar la
atencion del
espectador hacia
elementos clave. La
coherencia en
colores, tipografias e
imagenes refuerza la
identidad de la marca.
En esta pieza, las
imagenes de alta
calidad  transmiten
claramente la
urgencia de adquirir
el producto, logrando
una presentacion
visual equilibrada y

atractiva.

Aspecto y
Adaptabilidad

Un diseflo de
calidad debe ser
adaptable a
distintos contextos.

Un disefio exitoso
debe ser flexible para
adaptarse a distintos

formatos,
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Ellen Lupton indica | manteniendo la

que un disefio | coherencia  visual,

efectivo debe | legibilidad e impacto
ajustarse a varios | en diversas
formatos, como los | plataformas. Sin

verticales en redes | embargo, en el disefio
sociales, para | analizado, esta
optimizar su | adaptabilidad no se
funcionalidad y | logra, lo que afecta su
estética. En este | calidad y propdsito en
caso, el formato | diferentes entornos.
horizontal no es
adecuado, ya que
sus  proporciones
no permiten una
adaptacion
eficiente a
plataformas como

Instagram.

Nota: Elaboracion propia
Analisis de ficha de observacidn sobre Repuestos Cat

La pieza grafica analizada presenta varios elementos clave que permiten evaluar su
efectividad en términos de disefio. En primer lugar, la falta de coherencia en la utilizacién del
espacio en blanco genera una sensacién de saturacion visual. Aunque el espacio en blanco es
un recurso fundamental en el disefio grafico, su mal uso puede provocar efectos negativos.
Como sefala Ellen Lupton (2004), “el espacio en blanco no es un simple vacio, sino un
elemento activo que, bien aplicado, contribuye a la comunicacion visual” (p. 23); en este caso,
el abuso de dicho espacio dificulta la lectura y comprension del contenido, en lugar de

proporcionar el descanso visual que deberia ofrecer.

Otro aspecto relevante es la aplicacion de la tipografia. Pons (2021), citando a Stanley
Morison, destaca que “la claridad y legibilidad son esenciales para una buena composicion

107



tipogréfica” (p. 7). Sin embargo, en este disefio, el uso de variantes tipograficas, como la
version "light", afecta negativamente la legibilidad, lo que puede provocar confusion en el
lector y reducir el impacto del mensaje. Ademas, aunque la jerarquia tipografica se mantiene
en ciertos niveles, hacia el final del disefio pierde coherencia, o que hace que los elementos
clave no se destaquen de manera efectiva. Esto pone en riesgo la claridad con la que se

transmite la informacién al pablico objetivo.

En cuanto al uso de colores, la composicion no cumple con los principios que Johannes
Itten (1961) menciona sobre el contraste visual, “la presencia limitada de colores vibrantes y la
ausencia de un balance adecuado entre tonos claros y oscuros genera una sensacion de vacio
que afecta la estética del disefio y su capacidad de captar la atencion” (p. 12). La identidad de
la marca, que deberia reflejarse a través de una paleta de colores coherente, se ve diluida debido
a esta deficiencia cromatica, limitando la conexion emocional con el publico, como lo indica
Bonifaz (2024).

Por otro lado, las imagenes utilizadas en la pieza grafica son de alta calidad, lo que cumple
con uno de los principios mencionados por Ridge (2024), quien resalta la importancia de que
“las imégenes cuenten una historia y transmitan emociones” (p. 5). Sin embargo, aunque se
logra un impacto visual con las imagenes, la falta de adaptacion del disefio a diferentes
formatos, como los verticales utilizados en redes sociales, reduce su funcionalidad y alcance.
Esto va en contra de la flexibilidad que Ellen Lupton (2004) propone, ya que “un disefio debe
poder ajustarse a diversos contextos sin perder su efectividad” (p. 12).

En este caso, la proporcion horizontal del disefio no permite una adaptacion adecuada a
plataformas como Instagram, lo que afecta su visibilidad y capacidad de interaccion con el
publico. Aunque la pieza gréafica tiene elementos de valor, como el uso de imagenes de calidad,
su falta de cohesion tipogréafica, cromatica y espacial comprometen su efectividad en términos
de legibilidad, impacto visual y adaptabilidad a diferentes formatos. Es fundamental que estos
aspectos se reconsideren para que el disefio no solo cumpla con su funcion estética, sino que

también fortalezca la identidad de la marca y su comunicacion en multiples plataformas.

108



4.1.8 Ficha de observacion “Su Accesorio Importadores”

Tabla 8.

Ficha de observacion “Su Accesorio Importadores”

Observador

Luis Quispe

Ciudad

Ambato

Lugar Observado

Repuestos Su Accesorio

Direccion

Av. El Rey, Ambato

Fecha

4 de marzo del 2024

Anélisis Objetivo sobre la linea grafica de “Su Accesorio Importadores”

Referencia Visual de una publicacion de Facebook

FARO POSTERION GREAT WALL
WINGLE T/PLANO

FARO POSTETUOR GREAT WALL
WINGLE T/RURBLIA

Cumple Coevaluacion

v . realizada por
Elementos del analisis: . No Autoevaluacion Roberto Bonpifaz-
Disefiador grafico
La eficacia de wun | Undisefio visual debe
Composicion Visual X | disefio visual radica | equilibrar sus
en  mantener un | elementos para ser
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balance adecuado
entre sus
componentes

principales. Como
indica Godoy (2022),
es fundamental que
tanto el logotipo como
el nombre de Ila
empresa se destaquen,
algo que no se logra
en este disefio. Itten
(1961) menciona que
la correcta mezcla de
colores y la inclusion
de lineas diagonales
genera un disefio mas
dindmico, pero en este
caso no se han
aplicado €s0s
conceptos, lo que
reduce el atractivo
para la audiencia. Se
observa una notable
falta de una adecuada
composicion  visual
debido a que la
distribucion 'y el
tamafio de los
elementos graficos no

guardan proporcion.

efectivo, y eso no se
refleja en esta pieza.
Es fundamental que
tanto el logotipo
como el nombre de la
empresa sean
claramente  visibles
para garantizar el
reconocimiento de la
marca, aungue Ssu
tamafio debe estar
controlado para evitar
ser abrumador. Las
teorias  del  color
sugieren que la
interaccion de
diversas tonalidades
aporta dinamismo, un
aspecto que tampoco
esta presente en esta

composicion.

Tipografia

Una composicién

tipografica  efectiva

La legibilidad es

clave en una
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debe priorizar la
claridad y legibilidad
Pons, (2021). Sin
embargo, en esta
pieza, tanto el
contenido  principal
como los datos de
contacto no  son
facilmente legibles.
Ademas, aunque se
intenta establecer una
jerarquia tipografica,
esta no es clara. El uso
de una sola familia
tipogréfica, que
Morison sugiere para
una presentacion
profesional, no se

aplica correctamente.

composicion
tipografica, pero el
uso de la variante
"light" dificulta la
lectura. También se
requiere una jerarquia
clara para destacar el
nombre de la empresa
y los titulos, algo que
falta aqui.
Finalmente, es crucial
mantener
consistencia
tipogréfica utilizando
una Unica familia,
principio que no se

respeta.

Cromatica

Johannes Itten destaca
la  relevancia de
emplear una paleta de
colores vibrante que
represente la
identidad de la marca
para conseguir un
contraste visual
impactante. No
obstante, en esta
pieza, aunque se
utilizan los colores

distintivos de la marca

El uso de una paleta
de colores vibrante
deberia reflejar la
identidad de la marca
para lograr un
contraste visual
efectivo. En esta
composicién, aunque
se emplean colores
representativos como
el azul, verde vy
blanco, no se alcanza

una armonia visual
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como el azul, verde y
blanco, no se logra
una armonia visual
consistente. Ademas,
el desequilibrio entre
tonos claros y oscuros
provoca una
sensacion de
desbalance en el

disefo.

coherente. Ademas, el
desequilibrio  entre
tonos claros y oscuros
da lugar a wuna
sensacion de invasion
y desorden en el
disefio, afectando su
claridad. Estos
aspectos limitan la
efectividad del

disefo.

Descanso Visual

Para que un disefio sea
funcional y efectivo,
es fundamental
incorporar suficiente
espacio visual que
permita el descanso.
Ellen Lupton subraya
que el espacio en
blanco en la tipografia
y el disefio gréafico no
es solo un vacio, sino

un elemento activo en

la comunicacion
visual. En esta
composicion, se

evidencia un uso
correcto de espacio en

blanco en varias areas.

Un uso adecuado del
espacio en blanco es
esencial para un
disefio gréafico
efectivo. En esta
pieza, se aprecia un
correcto  uso  del
espacio en blanco lo
que de cierta manera
es agradable ante el

0jo del espectador.

Foco o punto focal

El punto focal es
esencial en la creacion

de piezas gréficas.

El punto focal en una
pieza grafica es

esencial para guiar la
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Ridge (2024) destaca
la importancia de
utilizar imagenes de
alta calidad que sean
atractivas y que deben
contar una historia.
Ademas, subraya que
la consistencia en el
disefio es fundamental
para establecer una
identidad solida. La
uniformidad en
colores, tipografias e
imagenes no solo
refuerza la imagen de
la marca, sino que
también facilita su
reconocimiento. En
este disefio, se
observa  un  USO
efectivo de iméagenes
de alta calidad que
comunican

claramente la
necesidad de adquirir

el producto.

atencion del puablico
hacia los elementos
mas relevantes del
disefio. Mantener
coherenciaen colores,
tipografias e
iméagenes fortalece la
percepcion de la
marca y mejora Su
reconocimiento entre
los clientes. En esta
pieza, se utiliza
eficazmente

imagenes de alta
calidad que
transmiten la urgencia
de adquirir el
producto, lo que
contribuye a una
representacion visual

atractiva y cohesiva.

Aspecto y
Adaptabilidad

Un disefio de calidad
debe ser wversatil y
adaptarse a diferentes
contextos. Segun
Ellen  Lupton, un

disefio efectivo debe

Un disefio exitoso
debe ser flexible para
ajustarse a diversos
formatos,
garantizando

coherencia visual,
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ser capaz de ajustarse | legibilidad e impacto
a varios formatos, | en maltiples
incluidos los | plataformas. Sin
verticales utilizados | embargo, el disefio
en redes sociales, para | analizado carece de
maximizar su | esta adaptabilidad, lo
funcionalidad y | que perjudica su
atractivo. En este | calidad y efectividad
caso, el formato | en distintos entornos.
horizontal empleado
no es apropiado, ya
que sus proporciones
impiden una
adaptacion efectiva a
plataformas como

Instagram.

Nota: Elaboracién propia
Andlisis de ficha de observacion sobre Su Accesorio Importadores

La evaluacion de la pieza gréafica revela diversos aspectos que afectan su efectividad y
funcionalidad. En primer lugar, la importancia del punto focal se manifiesta claramente a través
del uso de imégenes de alta calidad, como sefiala Ridge (2024). Estas imagenes no solo deben
captar la atencion del espectador, sino que también “deben contar una historia que resuene con
laidentidad de la marca” (p. 5). En este caso, las imagenes elegidas logran transmitir la urgencia
de adquirir el producto, lo que es fundamental para fomentar la interaccion del publico con la

propuesta comercial.

Sin embargo, para que un disefio cumpla su funcién, es vital que se mantenga la coherencia
en el uso de elementos visuales. La consistencia en los colores, tipografias e imagenes, como
se menciona en la autoevaluacion, es esencial para establecer una identidad solida que el
consumidor pueda reconocer facilmente. La falta de uniformidad puede generar confusion y
debilitar la percepcion de la marca, lo que subraya la necesidad de aplicar estos principios de

manera rigurosa.
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Otro aspecto relevante es el manejo del espacio en blanco. Ellen Lupton destaca que este no
es solo un vacio, sino un elemento activo que contribuye a la comunicacion visual. En la pieza
analizada, se identifico un uso excesivo de espacio en blanco, lo que provoca una sensacion de
saturacion y dificultad para leer la informacion presentada. Esto es particularmente
preocupante, ya que un disefio que no facilita el descanso visual puede alienar al espectador,

en lugar de invitarlo a interactuar con el contenido.

Asimismo, la adaptabilidad del disefio a diferentes contextos es un factor crucial que no
puede pasarse por alto. Como se menciond, un disefio exitoso debe poder ajustarse a distintos
formatos, especialmente en plataformas digitales donde la flexibilidad es clave. En este sentido,
el uso de un formato horizontal en lugar de uno vertical limita la capacidad de la pieza para ser
utilizada en redes sociales como Instagram, donde la presentacion vertical es mas prevalente.
Esta falta de adaptabilidad afecta no solo la estética, sino también la funcionalidad y el
proposito del disefio en entornos digitales.

La pieza grafica analizada presenta fortalezas en el uso de imagenes impactantes que
comunican la urgencia de adquisicion, pero también carece de coherencia y flexibilidad. Para
mejorar su efectividad, es fundamental considerar la consistencia en los elementos visuales, el
uso adecuado del espacio en blanco y la adaptabilidad a diferentes formatos. Solo asi se podra
crear un disefio que no solo sea visualmente atractivo, sino también funcional y capaz de

conectar con el pablico de manera efectiva.
4.1.9 Ficha de observacion “KOMAUTOS”
Tabla 9.

Ficha de observacion “KOMAUTOS”

Observador Luis Quispe

Ciudad Cuenca

Lugar Observado KOMAUTO

Direccién La Republica y Huayna Capac
Fecha 4 de marzo del 2024
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Analisis Objetivo sobre la linea grafica de “KOMAUTO”

Referencia Visual de una publicacion de Facebook

4 KOMAUTO

IMP

Nueva Importacion
en transito
Guardachoques-

Guardafangos-
Refuerzos- Capots, etc.

Made in Thailand %

ORTADORA

Cumple Coevaluacion
Elementos del . realizada por
e Autoevaluacion :
analisis: Si No Roberto Bonifaz -
Disefiador grafico
La efectividad de un | Para que un disefio
disefio visual | visual sea eficaz, es
depende de lograr un | indispensable que
equilibrio adecuado | mantenga un
Composicion Visual X entre sus | equilibrio entre sus
componentes elementos, lo cual no
esenciales.  Como | se observa en esta
sefiala Godoy | pieza. Resulta
(2022), es crucial | esencial que tanto el
que tanto el logotipo | logotipo como el
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como el nombre de la
empresa sean
elementos

destacados, aspecto
que no se consigue
en este disefio. Segun
Itten  (1961), la
correcta

combinacion de
colores y el uso de
lineas diagonales
contribuyen a
generar un disefio
mas dinamico, sin
embargo, estos
principios no han
sido aplicados en
este caso, lo que
disminuye su
atractivo para la

audiencia.

nombre de la empresa
sean claramente
visibles para asegurar
el reconocimiento de
la marca, sin que su
tamario resulte
desproporcionado o
dominante. Las
teorias sobre el color
sugieren  que la
interaccion de
diferentes tonalidades
aflade dinamismo, un
factor que tampoco se
evidencia en esta

composicion.

Tipografia

La composicién
tipogréfica  eficaz
depende de varios
factores. Pons (2021)
destaca que, segun
Morison, la
legibilidad es
esencial, ya que todo
el contenido debe ser
claro y facil de leer.

También subraya la

Una composicion
tipogréafica efectiva se
basa en  varios
principios

fundamentales.  La
legibilidad, como
prioridad, debe
asegurar que tanto el
contenido  principal
como la informacion

de contacto sean
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importancia de una
jerarquia tipogréfica
que guie al lector,
permitiendo que los
elementos clave,
como el nombre de la
empresa, sean
facilmente
identificables.
Ademés,  Morison
enfatiza la necesidad
de consistencia
tipografica,
recomendando el uso
de una unica familia

para mantener una

apariencia
profesional y
coherente. Estos

principios  fueron
aplicados

correctamente en el

claros y facilmente
comprensibles. Es
importante  resaltar
que la legibilidad, la
jerarquia y la
coherencia en el uso
de tipografias son
fundamentales para
lograr una
presentacion clara y

profesional.

Cromatica

disefio.

Johannes Itten | En esta pieza grafica,
subraya la | no se aprovechan los
importancia de | colores distintivos de

utilizar una paleta de
colores vibrante que
refleje la identidad
de la marca para
generar un contraste

visual efectivo. Sin

la marca. Aunque el
logotipo esta en full
color, esto no es
suficiente para que el
disefio se destaque ni

para diferenciarse de
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embargo, en esta
pieza no se emplean
los colores
distintivos de la
marca. Aunque el
logotipo se presenta
en full color, esto no
es suficiente para
que el disefio
destaque ni para
diferenciarse de la

competencia.

la competencia de
manera efectiva. La
falta de una estrategia
cromatica clara
reduce el impacto
visual de la pieza y
limita su capacidad
para captar la
atencion del publico.
Estos aspectos
afectan directamente
la efectividad del

disefo.

Descanso Visual

Un disefio funcional
y efectivo debe
incluir un espacio
visual adecuado que
facilite el descanso
de la vista. Ellen
Lupton resalta que el
espacio en blanco no
es simplemente un
vacio, sino  un
elemento activo en la
comunicacion visual.
En este disefio, el uso
apropiado de dicho
espacio evita la
sobrecarga  visual,
favoreciendo la

claridad y

La implementacion
adecuada del espacio
en blanco es
fundamental para
lograr un disefio
grafico funcional. En
este caso, su correcta
utilizacion evita que
el disefio se vea
saturado, lo que
facilita la lectura y
comprension del
contenido. Este
enfoque no solo
mejora la esteética,
sino que también
optimiza la
interaccion del

usuario con la




comprension del

contenido.

informacion

presentada.

Foco o punto focal

Uno de los
elementos clave en el
disefio grafico es el
punto focal, que
dirige la atencion
hacia los aspectos
mas importantes.
Ridge (2024) destaca
la relevancia de
utilizar imagenes de
alta calidad que no
solo sean atractivas,
sino que también
cuenten una historia
y transmitan
emociones para
captar la atencion del
publico. Ademas, la
consistencia en el
uso de colores,
tipografias e
imagenes refuerza la
identidad de la marca
y facilita su
reconocimiento. En
este caso, se emplean
imagenes de calidad
que comunican
eficazmente la

necesidad de adquirir

El punto focal en una
pieza  grafica es
crucial para guiar la
atencion del
espectador hacia los
elementos mas
relevantes del disefio.
El uso de imégenes de
alta calidad no solo
debe ser visualmente
atractivo, sino
también contar una
historia que genere
una conexion
emocional con el
publico. Esta
narrativa visual es
vital para mantener el
interés del
espectador. En este
disefio, las imagenes
empleadas logran
comunicar de manera
efectiva la necesidad
de adquirir el
producto, creando
una experiencia
visual  sélida vy

cohesionada.
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el producto, creando
una experiencia
visual coherente vy

efectiva.

Aspecto y
Adaptabilidad

Un disefio de calidad
debe ser lo
suficientemente
flexible para
adaptarse a
diferentes contextos.
Como menciona
Ellen Lupton, un
disefio efectivo debe
ajustarse a diversos
formatos, incluyendo
los verticales
utilizados en redes
sociales, con el fin de
maximizar su
funcionalidad y
atractivo visual. En
esta pieza, el formato
horizontal elegido no
es el mas adecuado,
ya que sus
proporciones
dificultan una
adaptacion eficaz a
plataformas  como

Instagram.

Un disefio de calidad
debe ser verséatil y
adaptarse a diferentes
contextos. La
flexibilidad en el
formato es clave para
optimizar tanto la
funcionalidad como
la estética. En este
caso particular, el uso
de un formato
horizontal resulta
inadecuado, ya que
sus proporciones
dificultan una
adaptacion efectiva a
plataformas ~ como

Instagram.

Nota: Elaboracién propia
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Andlisis de ficha de observacién sobre KOMAUTO

La evaluacion de la pieza gréafica revela varios aspectos fundamentales que influyen en su
efectividad y atractivo visual. En primer lugar, el uso del espacio en blanco se ha manejado de
manera adecuada, permitiendo que el disefio respire y evitando la saturacién de informacion.
Este espacio no solo facilita la lectura, sino que también contribuye a la claridad y al enfoque
en los elementos mas relevantes. La aplicacion de este principio, como enfatiza Ellen Lupton

(2004), “convierte al espacio en blanco en un recurso activo en la comunicacion visual” (p. 23).

Ademas, la versatilidad del disefio es otro aspecto critico a considerar. La capacidad de
adaptarse a diferentes formatos es esencial en un mundo digital donde las plataformas varian
en sus requisitos y caracteristicas. En este caso, la eleccion de un formato horizontal limita la
funcionalidad de la pieza, ya que las proporciones no se ajustan a las necesidades de
plataformas populares como Instagram, que favorecen disefios mas verticales. Esta falta de
adaptabilidad puede restringir la visibilidad y el impacto del mensaje en audiencias mas

amplias.

La interaccidn entre el espacio en blanco y la adaptabilidad del formato en una pieza grafica
pone de relieve la importancia de una planificacion cuidadosa en el proceso de disefio. El
espacio en blanco actia como un elemento que mejora la experiencia del usuario, ya que una
disposicion visual equilibrada permite una asimilacién mas efectiva de la informacion. Sin
embargo, la falta de un formato adecuado puede contrarrestar estos beneficios, evidenciando
que un disefio, aunque estéticamente agradable y legible, puede fracasar en su objetivo si no se

adapta a los contextos en los que sera presentado.

La discusion se amplia al considerar la relacion entre la estética y la funcionalidad. Un
disefio que no pueda ser utilizado eficazmente en las plataformas digitales actuales puede
resultar en una pérdida de oportunidades para atraer y retener la atencion del publico. Por lo
tanto, es vital que los disefiadores no solo consideren la calidad visual de sus creaciones, sino
también su capacidad para funcionar en diferentes entornos. Este enfoque integral permite una
comunicacion mas efectiva y una experiencia mas satisfactoria para el usuario, resaltando que
la adaptabilidad y el uso consciente del espacio en blanco son pilares esenciales en el disefio

grafico contemporaneo.
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4.2 Entrevista

Este instrumento tiene como finalidad obtener una vision clara sobre cdmo se gestionan
las redes sociales y la imagen institucional de la empresa, asi como su papel en la atraccion y
fidelizacion de clientes. A través de la entrevista, se indagaran las practicas actuales en
marketing digital y el enfoque dado a la comunicacion con el publico en linea. La informacion
recopilada serd fundamental para disefiar estrategias de inbound marketing que potencien el

posicionamiento de la empresa y optimicen su presencia en el entorno digital.

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
CARRERA DE DISENO GRAFICO
ENTREVISTA N°1

Salcedo, 19 de febrero del 2024

Proyecto de Tesis: “Estrategia de inbound marketing para el disefio de experiencias
virtualesy posicionamiento en clientes potenciales para la microempresa La Casa del Accesorio

Automotriz.”
Entrevistado: Cesar Augusto Quispe, Duefio de La Casa del Accesorio Automotriz.

Objetivo: Se realizara una entrevista a individuos que forman parte de La Casa del
AccesorioAutomotriz, con el fin de recopilar datos acerca de cdmo gestionan sus redes sociales,

su imagen institucional y de qué manera las emplean.

e ;Para usted qué valores representa La Casa del Accesorio Automotriz?
Sobrio, experiencia, creativo

e ;Cree usted qué conoce cual es su clientela?

Personas de clase media alta, media y media baja que tienen la necesidad de adquirir y

mantener su auto de una manera éptima y estética.

e ;Cree usted queé esta bien direccionada la identidad visual de su local de ventade

repuestos automotrices?

No tenemos una direccidn visual establecida para nuestro local nuestra aproximacion

es mas flexible y se adapta a medida que las circunstancias lo requieren
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e Segun su criterio, ¢La Casa del Accesorio Automotriz necesita un nuevoenfoque, algo

nuevo e innovador?

Desde mi punto de vista, considero que La Casa del Accesorio Automotriz podria
beneficiarse de un enfoque renovado y mas innovador. A pesar de brindar una experiencia

agradable de compra de repuestos, ain no hemos logrado el impacto deseado.
e ;Cual es su objetivo con La Casa del Accesorio Automotriz?

Es crucial posicionar y fortalecer la marca La Casa del Accesorio Automotriz para que
los clientes la reconozcan y se identifiquen con ella. Nuestra ventaja radica en ofrecer todo lo
necesario para el automoévil en un solo lugar, y es fundamental que esta propuesta sea

reconocida por nuestro publico objetivo.
UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
CARRERA DE DISENO GRAFICO
ENTREVISTA N°2

Salcedo, 26 de febrero del 2024

Proyecto de Tesis: Estrategia de inbound marketing para el disefilo de experiencias
virtuales y posicionamiento en clientes potenciales para la microempresa “La Casa del

Accesorio Automotriz.”
Entrevistado: Ing. Wilson Llamba, Mecanico y Comerciante de vehiculos.

Objetivo: Se realizara una entrevista a clientes que forman parte La Casa del Accesorio
Automotriz, con el fin de recopilar datos acerca de como gestionan sus redes sociales, su

imagen institucional y de qué manera las emplean.
e ;Porque adquirir en La Casa del Accesorio Automotriz?

Comprar los repuestos en este establecimiento ha sido una decision muy acertada para
mi. Porque encuentro todo lo que necesito para los diferentes autos que reparo en un solo lugar,
lo cual me ahorra tiempo y esfuerzo. Lo que mas valoro es la confianza queme brindan; siempre
me siento respaldado y guiado en cada compra. La experiencia decomprar aqui va mas alla de

adquirir productos, es como contar con un aliado que entiende mis necesidades automotrices.
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e (Considera usted que la calidad de la experiencia de compra, se debe a que antes el

propietario se dedicaba al rubro de la mecanica de enderezada y pintura?

Desde mi punto de vista la experiencia previa del duefio en el rubro de la mecanica de
enderezado y pintura probablemente sea un factor importante que atrae a los clientes allocal. Su
conocimiento profundo del funcionamiento de los vehiculos y las necesidadesespecificas de los
clientes en este campo seguramente influye en la confianza que los clientes tienen al comprar
en el local. Ademas, su experiencia pasada probablemente setraduzca en un servicio mas
especializado y orientado a las necesidades reales de los clientes. Por lo tanto, si, es muy
probable que la experiencia del duefio sea uno de los aspectos que atraen a la gente a comprar

en el local.

e (Endos palabras, resuma La Casa del Accesorio Automotriz?

Experiencia, Conveniencia

e ;Considera usted que la actual linea grafica de La Casa del Accesorio Automotrizesta

alineada a sus conceptos y valores?

Hasta ahora, no he visto una evolucion significativa en la oferta de nuevos productos o
enfoques especializados en La Casa del Accesorio Automotriz. Esto no esté en linea, con la
reputacion y la experiencia que estan ganando. Personalmente, identifico un problema con la
presentacion gréafica, ya que no destaca claramente el nombre de la marca. Si me encontrara con
el negocio en internet y la gréafica no esta bien definida, nocomprenderia el concepto y

probablemente no me sentiria motivado a visitarlo.

e ;Qué Red social més utiliza?

FACEBOKTIKTOK

e ;Queé tipo de contenido es el que consume en las redes sociales?

En Facebook, tiendo a consumir contenido informativo, mientras que en TikTok

disfruto del contenido humoristico, pero también educativo.

e ;Considera usted que la aplicacion de estrategias de Inbound Marketing es innovador

y funcional en Salcedo?
Si, me parece que dard bastantes resultados, En un entorno como Salcedo, donde es
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importante construir relaciones sélidas con los clientes y ofrecer soluciones personalizadas, el
Inbound Marketing puede ser una herramienta eficaz para llegar a laaudiencia adecuada de

manera no invasiva y establecer una conexién genuina con ellos.
4.3 Encuesta

A continuacion, se muestra los resultados de le encuesta graficados, con la interpretacion
de sus respectivos resultados.

4.3.1 Interpretacion de Resultados — Clientes

Figura 2.

Grafico de edades de clientes de La Casa del Accesorio Automotriz

Edad

20 respuestas

@ 22-25 Afos
® 25-35 Afos
35-50 Afos
@ 50 anos en adelante

Nota: Elaboracion propia

Andlisis:

Se realiz una encuesta a 20 clientes de “La Casa del Accesorio Automotriz” para conocer

su distribucidn por edad. Los resultados revelaron que:

o EI30% de los clientes (6 personas) se encuentran entre los 22 y 25 afios de edad.
o EI35% de los clientes (7 personas) tienen entre 25y 35 afios de edad.

e EI30% de los clientes (6 personas) se encuentran entre los 35 y 50 afios de edad.

e EI5% de los clientes (1 persona) tiene 50 afios 0 mas.
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Interpretacion:

El grupo de edad predominante entre los clientes de La Casa del Accesorio Automotriz se
encuentra entre los 25 y 35 afios de edad, representando el 35% del total. Este segmento, junto
con el grupo de 35 a 50 afios (que representa el 30% del total), conforman la mayoria de los
clientes de la tienda.

En base a estos datos, se puede concluir que el segmento de mercado objetivo de La Casa
del Accesorio Automotriz se encuentra entre los 25 y 50 afios de edad. Esta informacion es
valiosapara la tienda, ya que les permite enfocar sus estrategias de marketing y ventas hacia este
grupodemografico especifico.

Figura 3.

Grafico Frecuencia con la que busca repuesto

¢ Con qué frecuencia busca repuestos para su automavil?
20 respuestas

® Siempre|
® A veces
» Nunca

Nota: Elaboracién propia
Analisis:
Se realiz6 una encuesta a 20 clientes de La Casa del Accesorio Automotriz para conocer

con qué frecuencia busca y adquiere partes y repuestos de vehiculos. Los resultados revelaron

que:

e EI 55% de los encuestados (11 personas) respondieron que siempre buscan repuestospara

su automavil.

e EI 45% de los encuestados (9 personas) respondieron que a veces buscan repuestospara su

automovil.

e Ningun encuestado respondié que nunca busca repuestos para su automavil.
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Interpretacion:

Los datos indican que la mayoria de los clientes de La Casa del Accesorio Automotriz
buscanrepuestos para su automovil con frecuencia. Esto sugiere que la tienda tiene una alta

demandade sus productos.

Es importante destacar que el 55% de los encuestados buscan repuestos siempre, lo que

indicaque existe un grupo de clientes fidelizados que compra repuestos de manera regular.

Por otra parte, también muestran que el 45% de los encuestados buscan repuestos a veces.
Estegrupo de clientes es menos frecuente que los que buscan repuestos siempre, pero aun asi
representan una parte importante del mercado. La tienda puede enfocar sus estrategias de

marketing para atraer a este grupo de clientes y convertirlos en clientes habituales.

En general, los datos son positivos para La Casa del Accesorio Automotriz. Indican que la
tienda tiene una alta demanda de sus productos y una base de clientes solida. La tienda puede
utilizar estos datos para desarrollar estrategias de marketing y ventas que le ayuden a seguir

creciendo.
Figura 4.

Gréfico marca de auto que posee

+Qué marca de auto posee?

20 respuestas

® Mazds

@ Chevrolet

» Toyota

® Ka

@ Hyundal

® Volkswagen

Nota: Elaboracion propia
Analisis:

Se realiz6 una encuesta a 20 clientes de La Casa del Accesorio Automotriz para conocer la

marca de auto que posee. Los resultados revelaron que:
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e EI25% de los encuestados (5 personas) poseen un Toyota.

e EI20% de los encuestados (4 personas) poseen un Chevrolet.
e EI20% de los encuestados (4 personas) poseen un Mazda.

e EI 15% de los encuestados (3 personas) poseen un Kia.

e EI15% de los encuestados (3 personas) poseen un Hyundai.
e EI5% de los encuestados (1 persona) poseen un VVolkswagen.
Interpretacion:

Los datos indican que las marcas de automdviles mas populares entre los encuestados son

Toyota, Chevrolet y Mazda. Estas tres marcas representan el 65% del total de los encuestados.

Es importante destacar que Toyota es la marca mas popular, con un 25% de los
encuestados. Esto sugiere que Toyota tiene una fuerte presencia en el mercado y es una marca

preferida pormuchos consumidores.

Las otras marcas, Chevrolet y Mazda, también tienen una presencia significativa en el
mercado, con un 20% de los encuestados cada una. Esto indica que estas marcas son

competitivas y tienen una base de clientes sélida.

Las marcas Kia, Hyundai y VVolkswagen tienen una presencia menor en el mercado, con
un 15% y un 5% de los encuestados respectivamente. Sin embargo, estas marcas aln

representanuna parte importante del mercado y no deben ser ignoradas.
Figura 5.

Grafico factores que se toman en cuenta al comprar un repuesto

¢ Qué factores consideras mas importantes al comprar repuestos para su auto?

20 respuestas

® Precio
@ Cailldad

/ Reputacidn de la marca
7 ® Garantia

Nota: Elaboracién propia 129



Andlisis:

Se realiz6 una encuesta a 20 clientes de La Casa del Accesorio Automotriz para conocer
qué factores toman en cuenta al momento de comprar un repuesto. Los resultados revelaron

que:

El 40% de los encuestados (8 personas) consideran que el precio es el factor mas

importante.

e EI 35% de los encuestados (7 personas) consideran que la calidad es el factor més

importante.

e El 15% de los encuestados (3 personas) consideran que la reputacion de la marca esel

factor mas importante.

e EI 10% de los encuestados (2 personas) consideran que la garantia es el factor mas

importante.
Interpretacion:

Los datos indican que el precio y la calidad son los dos factores méas importantes que los
clientes consideran al comprar repuestos para su auto. Estos dos factores representan el 75%
del total de las respuestas.

Es importante destacar que el precio es el factor mas importante para el 40% de los
encuestados. Esto sugiere que los clientes son sensibles al precio y buscan la mejor oferta
posible. La Casa del Accesorio Automotriz debe tener en cuenta este factor a la hora de

establecer sus precios.

La calidad también es un factor importante para los clientes, con un 35% de los encuestados
que lo consideran el factor mas importante. Esto indica que los clientes estan dispuestos a pagar
un poco mas por repuestos de alta calidad. La tienda debe asegurarse de ofrecer productos de

alta calidad para satisfacer las necesidades de sus clientes.
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Figura 6.

Grafico uso de redes sociales para buscar informacion sobre repuestos

¢Utiliza las redes sociales para buscar informacion sobre repuestos para su auto?

20 respuestas

@®si
® No

Nota: Elaboracion propia

Andlisis:

Se realiz6 una encuesta a 20 clientes de La Casa del Accesorio Automotriz para conocer si

buscan informacidn en redes sociales sobre repuestos para su auto. Los resultados revelaron

que:

El 95% de los encuestados (19 personas) utilizan las redes sociales para buscarinformacion

sobre repuestos de su automovil.

El05% de los encuestados (1 persona) no utilizan las redes sociales para buscarinformacién

sobre repuestos de su automovil.

Interpretacion:

La mayor parte de la poblacion encuestada (95%) utiliza las redes sociales como plataforma
para buscar informacién sobre sus necesidades de reparacion de automaoviles. Esto sugiere
que las redes sociales se han convertido en un canal integralpara las personas que buscan

ayuda con sus vehiculos.

Por otra parte, un minino de la poblacion (5%) no utiliza las redes sociales con estefin, es
fundamental considerar las razones detrds de este comportamiento. Podria deberse a
factores como desconocimiento de las plataformas de redes sociales o preferencia por los

métodos tradicionales de comunicacion.
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Figura 7.

Grafico de compra de repuestos basado en publicaciones en Redes Sociales

; Has realizado alguna compra de repuestos para automaviles basada en una publicacion que viste
len las redes sociales?

20 respuestas

Nota: Elaboracién propia
Anélisis:

Se realiz6 una encuesta a 20 clientes de La Casa del Accesorio Automotriz para conocer si
laspublicaciones en redes sociales influyen al momento de comprar repuestos para su auto. Los

resultados revelaron que:

e Si compra: el 90% de los encuestados (18 personas) siempre busca repuestos para

automdviles.

e No compra: el 10% de los encuestados (2 personas) busca a veces repuestos para

automoviles.
Interpretacion:

Los datos indican que la mayoria de los clientes de La Casa del Accesorio Automotriz
buscaninformacion sobre repuestos para sus automdviles en las redes sociales con frecuencia.
Esto sugiere que existe una gran demanda de blsqueda de informacidn sobre autopartes en las

redessociales.

Cabe destacar que el 90% de los encuestados siempre busca repuestos para automoviles.
Esto indica que existe una base de clientes que compran periddicamente repuestos para
automovilesbasados en publicaciones que vieron en redes
sociales.Por otra parte, el 10% de los encuestados nos indican que no se guian por las
publicaciones almomento de adquirir sus repuestos. Sin embargo, este porcentaje representa

una porcion importante del mercado. La tienda debe centrar sus esfuerzos de marketing en
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atraer a estos clientes y convertirlos en clientes habituales por medio de redes sociales.
Figura 8.

Gréfico de cual red social usan para buscar informacion sobre repuestos

LEn qué redes sociales busca informacion sobre repuestos para auto?

20 reapuestas

Nota: Elaboracion propia
Analisis:

El grafico muestra los resultados de una encuesta sobre en qué redes sociales las personas
buscan informacion sobre repuestos para autos. Se encuestaron a 20 personas, Yy los resultados

fueron los siguientes:

e Facebook: 50% (10 personas)

e Instagram: 5 % (1 persona)

e TikTok: 40 % (8 personas)

e Motor de busqueda de Google: 5% (1 persona)
Interpretacion:

Los datos muestran que Facebook es la red social mas popular para buscar informacién
sobre repuestos para autos, seguida de TikTok, Instagram y motor de busqueda de Google. Esto
sugiere que las personas son mas propensas a usar estas redes sociales para encontrar

informacion sobre repuestos para autos porque les permiten:

e Conectar con amigos y familiares: Las personas pueden pedir recomendaciones asus

amigos y familiares en Facebook e Instagram.
e Ver resefias de productos: Las personas pueden leer resefias de productos enFacebook,
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Instagram y TikTok.

e Comparar precios: Las personas pueden comparar precios de repuestos para autosen
Facebook, Instagram y TikTok.

Figura 9.

Grafico de que contenido prefiere la audiencia

¢<Queé tipo de contenido le gustaria ver en las redes sociales de La Casa del Accesorio|
Automotriz?

20 respuestas

® Tips
® Promociones

Tutoriales

Nota: Elaboracion propia
Analisis:

El grafico de sectores muestra los tipos de contenido que las personas quisieran ver en las
redes sociales de La Casa del Accesorio Automotriz. Los resultados se basan en una encuesta

realizada a 20 personas.

e EI tipo de contenido mas popular es el de consejos, con un 55% de los votos. Esto
sugiere que los usuarios de las redes sociales de La Casa del Accesorio Automotriz estan

interesados en aprender cémo usar y mantener sus productos.

e Las promociones son el segundo tipo de contenido mas popular, con un 40% delos
votos. Esto sugiere que los usuarios estan interesados en encontrar ofertas y descuentos en

productos.

e Los tutoriales son el tercer tipo de contenido mas popular, con un 5% de los votos.
Esto sugiere que algunos usuarios estan interesados en aprender como realizar tareas

especificas con los productos de La Casa del Accesorio Automotriz.
Interpretacion:

Los resultados de la encuesta sugieren que La Casa del Accesorio Automotriz deberia
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centrarseen crear contenido que sea educativo, informativo y Util para sus usuarios en las redes
sociales.Los consejos, las promociones y los tutoriales son todos tipos de contenido que pueden

ayudara la empresa a lograr estos objetivos.

CAPITULO V.
5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 Conclusiones

El andlisis grafico de "La Casa del Accesorio Automotriz™ ha permitido identificar mejoras
clave en la linea gréfica para atraer a la audiencia. Los resultados destacan la importancia del
equilibrio visual, la coherencia tipografica y el uso de paletas de colores vibrantes,

fundamentados en teorias de expertos como Ellen Lupton y Johannes Itten.

A partir del anélisis gréfico de la competencia, se evidencié la importancia de varios
elementos clave en el disefio, como la legibilidad, el uso adecuado del espacio y la coherencia
visual. Estos resultados, sustentados por la experiencia del evaluador Roberto Bonifaz, nos
permitieron identificar areas de mejora y evitar errores comunes en la linea gréfica de "La Casa

del Accesorio Automotriz".

Se identificaron los fundamentos tedricos y metodologicos que respaldan el uso del
Inbound Marketing en campafas publicitarias, especificamente en el contexto de locales de
ventas de repuestos automotrices. A partir de estrategias persuasivas, se detectaron areas clave
para la optimizacion y mejora de las tacticas implementadas. Como resultado, se logré un
incremento en el trafico en redes sociales, lo que contribuy6 significativamente a un repunte

en las ventas.
5.2 Recomendaciones

Es importante destacar que para lograr un buen posicionamiento digital frente a la
competencia, es fundamental que 'La Casa del Accesorio Automotriz' mantenga una identidad
visual coherente. El analisis grafico demostrd que una tipografia consistente y colores vibrantes
son clave para captar la atencion del pablico. Integrar estos elementos en cada aspecto visual

ayudara a la marca a destacar en el entorno digital

Se recomienda evaluar continuamente la legibilidad, el uso del espacio y la

coherencia visual ayudara a la microempresa a diferenciarse. El analisis de la competencia
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mostro que estos elementos son esenciales para mejorar la percepcion de la marca. Estos ajustes
evitaran errores comunes y permitiran que "La Casa del Accesorio Automotriz" se vea mas

profesional frente a la competencia.

Para aplicar técnicas de inbound marketing efectivas, es importante seguir
mejorando las estrategias persuasivas en redes sociales que ya han demostrado resultados
positivos en trafico y ventas. Ajustar el contenido a las preferencias del publico permitira
mantener este impulso en el crecimiento digital. Ademas, es clave revisar regularmente las

areas de mejora identificadas para asegurar un posicionamiento duradero.
CAPITULO VI.
6 PROPUESTA

Una vez concluido el proceso de investigacion y analisis del proyecto, se implementa el
métodoAIDA, que se basa en cuatro etapas: atraccion, interés, deseo y accion. Este método
permite evaluar si el disefio cumple con los objetivos propuestos. Por lo tanto, es fundamental
justificarcada fase del proceso, las cuales se desarrollaron integramente para alcanzar los

resultados esperados y cumplir con el objetivo especifico de la investigacion.
6.1 Atraccion

El disefio de una estrategia en el contexto de una campaiia publicitaria es esencial desde el
principio para captar al cliente ideal. Esto requiere una comprension profunda del publico
objetivo, la formulacién de un insight que destaque el valor principal de la campafa, asi como

la descomposicion de los valores y el concepto de la marca.

Estos aspectos se manifiestan en guiones y storyboards que detallan los enfoques, escenas
y otros pormenores, sentando asi las bases para planificar la temporalidad de la publicacién de

los contenidos, los tipos de contenidos que se difunden y los formatos en los que se presentan.
e PUBLICO OBJETIVO
Nombre de la empresa: La Casa del Accesorio AutomotrizUbicacion: Salcedo, Cotopaxi

Tabla 10. Parametrosy descripcion de publico objetivo

N Parametros Descripcion
1 Edad 22 a 50 afios
2 Marca de auto que posee | Marcas comerciales: Mazda-Chevrolet-Toyota
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| 3 | Factor de compra Precio

Nota: Elaboracién propia
e Insight

Accesibilidad y confianza
e Guiones

DIFERENCIAS ENTRE PRODUCTOS GENERICOS Y
ORIGINALES

Escrito y Dirigido Por:

MIGUEL QUISPE

FUNDIDO DE ENTRADA:
INT - ESTUDIO DE GRABACION — DIA

Un ambiente con fondo neutro, con un esquema de luz que
sirve para visualizar e identificar el espacio,
generandouna sensacidén de misterio, intriga, pero sobre
todo confianza.

Nicolas Lopez, un joven seguro, tranquilo, confiado,
de

24 afios se encuentra en el local, rompe la cuarta pared
ymanifiesta

NICOLAS LOPEZ

Puedes diferenciar entre cual es un ¢producto
original yun producto genérico?

FUNDIDO A:
SECUENCIA MONTAJE

INT - LA CASA DEL ACCESORIO AUTOMOTRIZ — DIa
La cémara realiza diferentes planos de 1los
productosdestacando sus detalles.

NICOLAS LOPEZ

Lograste encontrar la diferencia ¢no verdad? Es porque
los dos productos son idénticos las diferencias las
hallamos en su precio y en su tiempo de vida util.

Mientras que un producto original te dura de entre 6 a
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8afios como nuevo, el producto genérico tiene una vida

util de 3 a 5 afios dependiendo su cuidado.

El precio de un producto genérico es el equivalente a

latercera parte de lo que cuesta un original.

¢Teniendo en cuenta esto cual prefieres?

Y recuerda que en La Casa del Accesorio Automotriz

tenemos todo lo gque buscas para tu auto al mejor
precio.

FUNDIDO DE SALIDA.

FIN

Tienes la poderosa Mazda B2000, B2200 o la BT-50

Escrito y Dirigido Por:

MIGUEL QUISPE
FUNDIDO DE ENTRADA:

EXT - LA CASA DEL ACCESORIO AUTOMOTRIZ — DIiA

Un ambiente tranquilo, con un esquema de luz
natural quesirve para visualizar e identificar el
espacio, generandouna sensacidén de confianza.

Nicolas Lopez, un joven seguro, tranquilo, confiado,

24 afios se encuentra en el local, rompe la cuarta
pared y manifiesta

NICOLAS LOPEZ
;Sabias que la Mazda en cualquiera de sus
versiones yasea la B2000, B2200 o la BT-50 es una
de las camionetasmés confiables? por su precio y

porque encuentras practicamente cualquier
repuesto.

FUNDIDO A:

SECUENCIA MONTAJE

EXT - LA CASA DEL ACCESORIO AUTOMOTRIZ — DIia

de
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En post se realiza el montaje de videos e imagenes
referentes a la carroceria y la camioneta.

NICOLAS LOPEZ

En la casa del Accesorio Automotriz encuentras
desde perilla de calefaccién hasta la vincha que
regulan el silvin, tenemos practicamente
cualquier vincha o accesorio para el interior de
tu camioneta.

Y no te preocupes que en cuanto a carroceria
tenemos lo que necesitas desde el guardachoque
delantero hasta el posterior, la ventaja de estas
camionetas es que cuentancon una amplia gama de
repuestos genéricos, lo que facilita la compra de
sus repuestos en caso de un accidente.

Pero si eres de las personas que busca repuestos
originales para que su compafiero de trabajo gcomo
cuando salido de su concesionaria.

¢Y ta, qué modelo de camionetas prefieres?

Recuerda que en La Casa del Accesorio Automotriz
tenemostodo lo que buscas para tu auto al mejor
precio.

FUNDIDO DE SALIDA.

,Te equivocaste de lado o de repuesto en tu compra?

Escrito y Dirigido Por:

MIGUEL QUISPE

FUNDIDO DE ENTRADA:

EXT - LA CASA DEL ACCESORIO AUTOMOTRIZ — DIia

Un ambiente tranquilo, con un esquema de luz natural
quesirve para visualizar e identificar el espacio,
generandouna sensacidén de misterio, intriga, pero
sobre todo confianza.

Nicolas Lopez, un joven seguro, tranquilo, confiado, de
24 afios se encuentra en un local de repuestos para
autos, rompe la cuarta pared y manifiesta
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NICOLAS LOPEZ

cte equivocaste de repuestos, te confundiste de

afio jte dijeron cilantro y traes perejil! Eres del

todo. No te preocupes que aqui en la casa del
accesorio automotriz si nos traes la factura te

cambiamos sin consto alguno ycon la mejor cara, no

te conformes con malos tratos y con el miedo de

que si te equivocas de repuesto perdistetu platita

FUNDIDO A:

SECUENCIA MONTAJE

INT - LA CASA DEL ACCESORIO AUTOMOTRIZ — DIA

La cémara realiza diferentes montajes de
iconos y sonidos que acompafian para reforzar
el impacto deldialogo.

NICOLAS LOPEZ

Recuerda que estamos para ayudarte en tu compra,
el cliente siempre tiene la razdén, asi que ven y
visitanosy recuerda que la casa del accesorio
automotriz lo encuentras todo, pero méds barato.

FUNDIDO DE SALIDA.
FIN
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e Storyboard

Figura 10.

Grdfico del story board “Diferencias entre productos genéricos y originales”
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Figura 11.
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e Pilares de Contenido

Tabla 11.

Pilares de contenido para la estrategia

Informacion de horarios en historias destacadas, nuevos productos
La casa del )
_ y promociones.
Accesorio o )
_ Formato: Cuadrado 1:1 para Publicaciones y Vertical 9:16 para
Automotriz
Informacion Historias de Facebook e Instagram
Foto de producto, destacando promociones y combos de productos
La casa del o
) de limpieza.
Accesorio o )
) Formato: Cuadrado 1:1 para Publicaciones y Vertical 9:16 para
Automotriz
Promocion Historias de Facebook e Instagram
Post de Sabias que, (cosas que no sabias de La casa del Accesorio
La casa del ) ) o L
. Automotriz) y videos de tip’s rapidos de mecanica basica.
Accesorio ) .
. Formato: Cuadrado 1:1 para Carruseles y Video formato Vertical
Automotriz
Tip's 9:16 para Reels de Facebook, Instagram y Tiktoks.

Nota: Elaboracion propia

e Plan Estratégico

Tabla 12.

Plan estratégico para ejecutar la campafia

Objeto Acciones Medios Indicadores | Responsable
1.- Identificar el
concepto, los
Tabla de
hashtags, palabras ) )
) Redes contenido, Miguel
Marketing clave, frases, y la ) o )
Sociales disefio de Quispe
hora adecuada para )
contenido.

realizar las

publicaciones.
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2.- Elaboracion
detallada del guiony
storyboard
correspondientes
para cada video en
formato (9:16)

Publicitario

1.-Planificar y crear
el calendario
editorial de
contenido.
2.-Elaboracion de
contenido
audiovisual como,
fotos, carruseles,
reels y tiktoks de

promocion

Redes

Sociales

Matriz de
calendario,
disefio de

contenido

Miguel
Quispe

Comunicacion

1.- Creacion de
elementos gréaficos
que incluyan detalles
de horarios y datos
de contacto.

2.- Programacion y
pautaje de reelsy
tiktoks informativos
con contenido de alta

calidad.

Redes

sociales

Organizar y
planificar el

pautaje.

Miguel
Quispe

Nota: Elaboracion propia

e Calendario Editorial

Tabla 13. Calendario editorial para redes sociales

Fecha Pilar

Contenido

Visual

Caption

Palabras clave

Comentari

0S
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Martes
20-08-
24

La casa
del
Accesorio
Automotri
z
Informaci

on

Informacion
de horarios
de atencién.
Formato:
Cuadrado y

Vertical

“jAtencion,
fanaticos de los
autos! <&
%4 Nuevos
Horarios de
Atenciénen La
Casa del
Accesorio
Automotriz
Sabemos lo
importante que es
mantener tu
vehiculo en
Optimas
condiciones, y por
eso estamos aqui
para ti con los
mejores repuestos.
6¢
O Horarios de
Atencion:
Lunes a Viernes:
7:30 AM - 7:00
PM
Séabados: 7:30
AM - 4:00 PM
Domingos: 7:30
AM - 4:00 PM
F¥visitanos en
Ana paredes y
Latacunga
(Salcedo) y

#RepuestosDeA
utos
#AtencionAlClie
nte
#HorariosDeAte

ncion
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https://www.facebook.com/hashtag/repuestosdeautos?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZXm3EcloEvgcFV4tVdSy1xaxNfPuVdTn3wTKCTYfOC1yJ4iSXLiFIF3URT3pld2UGMapekyDaeMkSYvrmhfUeTSlyhdzZmGBzWb546RyGPIK-YilPisO0ogFg6DgRNLudT1WPFYZTfIeAQWUEFaeYeQWA3pr-c_52lXhRfHiCsnAQ&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/repuestosdeautos?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZXm3EcloEvgcFV4tVdSy1xaxNfPuVdTn3wTKCTYfOC1yJ4iSXLiFIF3URT3pld2UGMapekyDaeMkSYvrmhfUeTSlyhdzZmGBzWb546RyGPIK-YilPisO0ogFg6DgRNLudT1WPFYZTfIeAQWUEFaeYeQWA3pr-c_52lXhRfHiCsnAQ&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/atenci%C3%B3nalcliente?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZXm3EcloEvgcFV4tVdSy1xaxNfPuVdTn3wTKCTYfOC1yJ4iSXLiFIF3URT3pld2UGMapekyDaeMkSYvrmhfUeTSlyhdzZmGBzWb546RyGPIK-YilPisO0ogFg6DgRNLudT1WPFYZTfIeAQWUEFaeYeQWA3pr-c_52lXhRfHiCsnAQ&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/atenci%C3%B3nalcliente?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZXm3EcloEvgcFV4tVdSy1xaxNfPuVdTn3wTKCTYfOC1yJ4iSXLiFIF3URT3pld2UGMapekyDaeMkSYvrmhfUeTSlyhdzZmGBzWb546RyGPIK-YilPisO0ogFg6DgRNLudT1WPFYZTfIeAQWUEFaeYeQWA3pr-c_52lXhRfHiCsnAQ&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/horariosdeatenci%C3%B3n?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZXm3EcloEvgcFV4tVdSy1xaxNfPuVdTn3wTKCTYfOC1yJ4iSXLiFIF3URT3pld2UGMapekyDaeMkSYvrmhfUeTSlyhdzZmGBzWb546RyGPIK-YilPisO0ogFg6DgRNLudT1WPFYZTfIeAQWUEFaeYeQWA3pr-c_52lXhRfHiCsnAQ&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/horariosdeatenci%C3%B3n?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZXm3EcloEvgcFV4tVdSy1xaxNfPuVdTn3wTKCTYfOC1yJ4iSXLiFIF3URT3pld2UGMapekyDaeMkSYvrmhfUeTSlyhdzZmGBzWb546RyGPIK-YilPisO0ogFg6DgRNLudT1WPFYZTfIeAQWUEFaeYeQWA3pr-c_52lXhRfHiCsnAQ&__tn__=*NK-R

encuentra todo lo
que necesitas para
tu auto.

i Te esperamos! #&

48 Transforma
tu camioneta con
los mejores
accesorios para

motor y carroceria

Informacion #toyotahilux
en La Casa del
de la ) #Motor
. Accesorio .
Lacasa | variedad de _ #Carroceria
Automotriz. )
B del repuestos ) #PiezasDeAuto
Miércol _ Mantén tu
Accesorio para la ) #AutorepuestosE
es ] ) #Toyota siempre
Automotri | camioneta o cuador
21-08- en condiciones
z marca o #Repuestos
24 ) Optimas con
Informaci Toyota _ #Autopartes
) nuestra amplia )
on Formato: #China
gama de o
Cuadrado y #DistribuidorMa
) productos. iNo )
Vertical ) yorista
esperes mas,
contéctanos hoy
mismo y descubre
cdmo podemos
ayudarte!
Lacasa | Informacion #&illumina tu #FarosDepo
5 del de la camino con estilo | #VisibilidadSeg
Mieércol ] ]
Accesorio | variedad de | y seguridad! <& ura
es
28.08 Automotri Faros 'y Descubre nuestra | #AccesoriosAut
” z Lunas en amplia gama de omotrices
Informaci marca faros Depo, #EstiloEnEICam
on DEPO ideales para ino
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https://www.facebook.com/hashtag/toyota?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWhT0979kOUcWBD7VGJtLs-UWjgoP-FFDxtV-hkeNrV1n6PvPRHgdfj2PHYQJ77ei2Ix2W9xTdxqDCU9sAWiAa3hwZocsfQqZ2tUbtvxOLSoJBf-VR-Yju9VtlKyt6rwACTMu26UV0nCp7COD-afJsnkdtjmWsjT4EREtG9wm5kTA&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/toyotahilux?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWhT0979kOUcWBD7VGJtLs-UWjgoP-FFDxtV-hkeNrV1n6PvPRHgdfj2PHYQJ77ei2Ix2W9xTdxqDCU9sAWiAa3hwZocsfQqZ2tUbtvxOLSoJBf-VR-Yju9VtlKyt6rwACTMu26UV0nCp7COD-afJsnkdtjmWsjT4EREtG9wm5kTA&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/motor?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWhT0979kOUcWBD7VGJtLs-UWjgoP-FFDxtV-hkeNrV1n6PvPRHgdfj2PHYQJ77ei2Ix2W9xTdxqDCU9sAWiAa3hwZocsfQqZ2tUbtvxOLSoJBf-VR-Yju9VtlKyt6rwACTMu26UV0nCp7COD-afJsnkdtjmWsjT4EREtG9wm5kTA&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/carrocer%C3%ADa?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWhT0979kOUcWBD7VGJtLs-UWjgoP-FFDxtV-hkeNrV1n6PvPRHgdfj2PHYQJ77ei2Ix2W9xTdxqDCU9sAWiAa3hwZocsfQqZ2tUbtvxOLSoJBf-VR-Yju9VtlKyt6rwACTMu26UV0nCp7COD-afJsnkdtjmWsjT4EREtG9wm5kTA&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/piezasdeauto?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWhT0979kOUcWBD7VGJtLs-UWjgoP-FFDxtV-hkeNrV1n6PvPRHgdfj2PHYQJ77ei2Ix2W9xTdxqDCU9sAWiAa3hwZocsfQqZ2tUbtvxOLSoJBf-VR-Yju9VtlKyt6rwACTMu26UV0nCp7COD-afJsnkdtjmWsjT4EREtG9wm5kTA&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/autorepuestosecuador?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWhT0979kOUcWBD7VGJtLs-UWjgoP-FFDxtV-hkeNrV1n6PvPRHgdfj2PHYQJ77ei2Ix2W9xTdxqDCU9sAWiAa3hwZocsfQqZ2tUbtvxOLSoJBf-VR-Yju9VtlKyt6rwACTMu26UV0nCp7COD-afJsnkdtjmWsjT4EREtG9wm5kTA&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/autorepuestosecuador?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWhT0979kOUcWBD7VGJtLs-UWjgoP-FFDxtV-hkeNrV1n6PvPRHgdfj2PHYQJ77ei2Ix2W9xTdxqDCU9sAWiAa3hwZocsfQqZ2tUbtvxOLSoJBf-VR-Yju9VtlKyt6rwACTMu26UV0nCp7COD-afJsnkdtjmWsjT4EREtG9wm5kTA&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/repuestos?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWhT0979kOUcWBD7VGJtLs-UWjgoP-FFDxtV-hkeNrV1n6PvPRHgdfj2PHYQJ77ei2Ix2W9xTdxqDCU9sAWiAa3hwZocsfQqZ2tUbtvxOLSoJBf-VR-Yju9VtlKyt6rwACTMu26UV0nCp7COD-afJsnkdtjmWsjT4EREtG9wm5kTA&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/autopartes?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWhT0979kOUcWBD7VGJtLs-UWjgoP-FFDxtV-hkeNrV1n6PvPRHgdfj2PHYQJ77ei2Ix2W9xTdxqDCU9sAWiAa3hwZocsfQqZ2tUbtvxOLSoJBf-VR-Yju9VtlKyt6rwACTMu26UV0nCp7COD-afJsnkdtjmWsjT4EREtG9wm5kTA&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/china?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWhT0979kOUcWBD7VGJtLs-UWjgoP-FFDxtV-hkeNrV1n6PvPRHgdfj2PHYQJ77ei2Ix2W9xTdxqDCU9sAWiAa3hwZocsfQqZ2tUbtvxOLSoJBf-VR-Yju9VtlKyt6rwACTMu26UV0nCp7COD-afJsnkdtjmWsjT4EREtG9wm5kTA&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/distribuidormayorista?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWhT0979kOUcWBD7VGJtLs-UWjgoP-FFDxtV-hkeNrV1n6PvPRHgdfj2PHYQJ77ei2Ix2W9xTdxqDCU9sAWiAa3hwZocsfQqZ2tUbtvxOLSoJBf-VR-Yju9VtlKyt6rwACTMu26UV0nCp7COD-afJsnkdtjmWsjT4EREtG9wm5kTA&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/distribuidormayorista?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWhT0979kOUcWBD7VGJtLs-UWjgoP-FFDxtV-hkeNrV1n6PvPRHgdfj2PHYQJ77ei2Ix2W9xTdxqDCU9sAWiAa3hwZocsfQqZ2tUbtvxOLSoJBf-VR-Yju9VtlKyt6rwACTMu26UV0nCp7COD-afJsnkdtjmWsjT4EREtG9wm5kTA&__tn__=*NK-R

Tenemos opciones

marcas de autos,

equipa tu auto con

Formato: mejorar la #FarosDepo
Cuadradoy | visibilidad y darle | #lluminaTuCami
Vertical un toque unico a no

tu vehiculo.

para todas las

asi que seguro
encontraras el
perfecto para ti.

i Visitanos hoy y

lo mejor en

iluminacion!

#AccesoriosPara
Autos
#ConduceSeguro

i Te ayudamos a
donde estés, en

todo el Ecuador!

Ay

Lacasa | Informacion )
_ En LaCasadel | #EnviosADomic
del de envid a )
Accesorio ilio
Lunes | Accesorio nivel ]
_ _ Automotriz, #RepuestosEcua
09-09- | Automotri nacional o
nuestra prioridad | dor #VentasLCA
24 V4 Formato: ] »
_ es tu satisfaccion. #Posmark
Informaci | Cuadradoy
) - #PuertaAPuerta
on Vertical a
Cobertura
nacional "*Envios
agiles y 100%
seguros
¢ Necesitas #AccesoriosAut
Lunes La casa Informacion )
cambiar el faro de | omotrices #Faros | PAUTAD
09-09- del sobre
) tu auto? <& #LaCasaDelAcc @)
24 Accesorio repuestos )
Tenemos una esorio

146


https://www.facebook.com/hashtag/accesoriosautomotrices?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVWVfnRfMICezsBLgNbLWMtVxDLYM2-W-pGiRHgHMyOBiydqXkjDpn0UBM0FCK2sZxcDSMeT0CwGdloom6etFfjVg5y8WW3x0ZRTb0Gpx5Y9GUx8IRRXQS9UyvwwA8_wCSsYxU2ZZE8SlkBNfRkSzZ5walyCgJSwRmPnog72EO30g&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/accesoriosautomotrices?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVWVfnRfMICezsBLgNbLWMtVxDLYM2-W-pGiRHgHMyOBiydqXkjDpn0UBM0FCK2sZxcDSMeT0CwGdloom6etFfjVg5y8WW3x0ZRTb0Gpx5Y9GUx8IRRXQS9UyvwwA8_wCSsYxU2ZZE8SlkBNfRkSzZ5walyCgJSwRmPnog72EO30g&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/faros?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVWVfnRfMICezsBLgNbLWMtVxDLYM2-W-pGiRHgHMyOBiydqXkjDpn0UBM0FCK2sZxcDSMeT0CwGdloom6etFfjVg5y8WW3x0ZRTb0Gpx5Y9GUx8IRRXQS9UyvwwA8_wCSsYxU2ZZE8SlkBNfRkSzZ5walyCgJSwRmPnog72EO30g&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/lacasadelaccesorio?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVWVfnRfMICezsBLgNbLWMtVxDLYM2-W-pGiRHgHMyOBiydqXkjDpn0UBM0FCK2sZxcDSMeT0CwGdloom6etFfjVg5y8WW3x0ZRTb0Gpx5Y9GUx8IRRXQS9UyvwwA8_wCSsYxU2ZZE8SlkBNfRkSzZ5walyCgJSwRmPnog72EO30g&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/lacasadelaccesorio?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVWVfnRfMICezsBLgNbLWMtVxDLYM2-W-pGiRHgHMyOBiydqXkjDpn0UBM0FCK2sZxcDSMeT0CwGdloom6etFfjVg5y8WW3x0ZRTb0Gpx5Y9GUx8IRRXQS9UyvwwA8_wCSsYxU2ZZE8SlkBNfRkSzZ5walyCgJSwRmPnog72EO30g&__tn__=*NK-R

Automotri | originalesy | amplia variedad | #farosamarillos
z genéricos | de faros originales | #RepuestosAuto
Informaci | Formato: y genéricos al motrices
on Reel y mejor precio del | #repuestosorigin
Tiktok mercado. jCalidad ales
garantizada para | #Salcedoecuador
tu seguridad en la | #ecuador2024
carretera! #lucesdecarro
i Tu seguridad es
nuestra prioridad!
& & Contamos
con una amplia
variedad de
parabrisas y
ventanas para
Informacion )
todo tipo de
La casa sobre ] _
) vehiculos. & Ya #Parabrisas
del parabrisas y
: sea que necesites #Ventanas
Martes | Accesorio ventanas _
: un reemplazo o | #SeguridadEnLa
10-09- | Automotri para los
) una mejora, Carretera
24 z vehiculos. _
. tenemos lo que | #AccesoriosAut
Informaci | Formato: )
. buscas. Calidad omotrices
on Cuadrado y
. garantizada al
Vertical
mejor precio.
iVisitanos en La
Casa del
Accesorio
Automotriz y
maneja tranquilo!
B =
Miércol La casa Compra tu iOferta que no #Promocion
es del parabrisas 0 podras dejar #Parabrisas
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https://www.facebook.com/hashtag/farosamarillos?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVWVfnRfMICezsBLgNbLWMtVxDLYM2-W-pGiRHgHMyOBiydqXkjDpn0UBM0FCK2sZxcDSMeT0CwGdloom6etFfjVg5y8WW3x0ZRTb0Gpx5Y9GUx8IRRXQS9UyvwwA8_wCSsYxU2ZZE8SlkBNfRkSzZ5walyCgJSwRmPnog72EO30g&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/repuestosautomotrices?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVWVfnRfMICezsBLgNbLWMtVxDLYM2-W-pGiRHgHMyOBiydqXkjDpn0UBM0FCK2sZxcDSMeT0CwGdloom6etFfjVg5y8WW3x0ZRTb0Gpx5Y9GUx8IRRXQS9UyvwwA8_wCSsYxU2ZZE8SlkBNfRkSzZ5walyCgJSwRmPnog72EO30g&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/repuestosautomotrices?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVWVfnRfMICezsBLgNbLWMtVxDLYM2-W-pGiRHgHMyOBiydqXkjDpn0UBM0FCK2sZxcDSMeT0CwGdloom6etFfjVg5y8WW3x0ZRTb0Gpx5Y9GUx8IRRXQS9UyvwwA8_wCSsYxU2ZZE8SlkBNfRkSzZ5walyCgJSwRmPnog72EO30g&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/repuestosoriginales?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVWVfnRfMICezsBLgNbLWMtVxDLYM2-W-pGiRHgHMyOBiydqXkjDpn0UBM0FCK2sZxcDSMeT0CwGdloom6etFfjVg5y8WW3x0ZRTb0Gpx5Y9GUx8IRRXQS9UyvwwA8_wCSsYxU2ZZE8SlkBNfRkSzZ5walyCgJSwRmPnog72EO30g&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/repuestosoriginales?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVWVfnRfMICezsBLgNbLWMtVxDLYM2-W-pGiRHgHMyOBiydqXkjDpn0UBM0FCK2sZxcDSMeT0CwGdloom6etFfjVg5y8WW3x0ZRTb0Gpx5Y9GUx8IRRXQS9UyvwwA8_wCSsYxU2ZZE8SlkBNfRkSzZ5walyCgJSwRmPnog72EO30g&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/salcedoecuador?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVWVfnRfMICezsBLgNbLWMtVxDLYM2-W-pGiRHgHMyOBiydqXkjDpn0UBM0FCK2sZxcDSMeT0CwGdloom6etFfjVg5y8WW3x0ZRTb0Gpx5Y9GUx8IRRXQS9UyvwwA8_wCSsYxU2ZZE8SlkBNfRkSzZ5walyCgJSwRmPnog72EO30g&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/ecuador2024?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVWVfnRfMICezsBLgNbLWMtVxDLYM2-W-pGiRHgHMyOBiydqXkjDpn0UBM0FCK2sZxcDSMeT0CwGdloom6etFfjVg5y8WW3x0ZRTb0Gpx5Y9GUx8IRRXQS9UyvwwA8_wCSsYxU2ZZE8SlkBNfRkSzZ5walyCgJSwRmPnog72EO30g&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/lucesdecarro?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVWVfnRfMICezsBLgNbLWMtVxDLYM2-W-pGiRHgHMyOBiydqXkjDpn0UBM0FCK2sZxcDSMeT0CwGdloom6etFfjVg5y8WW3x0ZRTb0Gpx5Y9GUx8IRRXQS9UyvwwA8_wCSsYxU2ZZE8SlkBNfRkSzZ5walyCgJSwRmPnog72EO30g&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/promoci%C3%B3n?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWz-ytOU5sw4wNHA8ICZ7llYEjM2PiXUljSx7g0wauytL-M6OHj-IQhIfk6DtQwG_fjHSC76vbg2rTT0m6xD9u6zzNBQ4ffjAd-Nu_x4lJr3HY62vZ_ZX8V6So8xPveDjCtnqMdH5CAog68VLiCqvk7MIiX_C_OFM18NfD0jU_wOg&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/parabrisas?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWz-ytOU5sw4wNHA8ICZ7llYEjM2PiXUljSx7g0wauytL-M6OHj-IQhIfk6DtQwG_fjHSC76vbg2rTT0m6xD9u6zzNBQ4ffjAd-Nu_x4lJr3HY62vZ_ZX8V6So8xPveDjCtnqMdH5CAog68VLiCqvk7MIiX_C_OFM18NfD0jU_wOg&__tn__=*NK-R

11-09- | Accesorio | ventanay pasar! #8%< #InstalacionGrat
24 Automotri | Ilévate la Compra tu is #Accesorios
z Sikaflex y la parabrisas o
Promoci6 | instalacion | ventanay llévate
n completame | la Sikaflex y la
nte GRATIS instalacion
Formato: completamente
Cuadradoy | GRATIS.
Vertical Calidad,
seguridad y el
mejor servicio,
solo en La Casa
del Accesorio
Automotriz.
iAprovecha ahora
y conduce sin
preocupaciones!
¢ Te equivocaste
de repuesto o te
. diste cuenta que _
Informacion #devoluciones
La casa ) no era el lado .
devolucione #repuestosorigin
del ) correcto? En La
_ _ sy cambios ales
Viernes | Accesorio Casa del
] de la ) #repuestosautom
13-09- | Automotri ) Accesorio . PAUTAD
mercaderia ) otrices #Salcedo
24 z Automotriz te @)
| Formato: #ecuador
Informaci ayudamos a hacer
) Reel y o #PARABRISAS
on ) el cambio facil y )
Tiktok #tallerautomotriz

rapido. jTe llevas
exactamente lo

gue necesitas!
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https://www.facebook.com/hashtag/instalaci%C3%B3ngratis?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWz-ytOU5sw4wNHA8ICZ7llYEjM2PiXUljSx7g0wauytL-M6OHj-IQhIfk6DtQwG_fjHSC76vbg2rTT0m6xD9u6zzNBQ4ffjAd-Nu_x4lJr3HY62vZ_ZX8V6So8xPveDjCtnqMdH5CAog68VLiCqvk7MIiX_C_OFM18NfD0jU_wOg&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/instalaci%C3%B3ngratis?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWz-ytOU5sw4wNHA8ICZ7llYEjM2PiXUljSx7g0wauytL-M6OHj-IQhIfk6DtQwG_fjHSC76vbg2rTT0m6xD9u6zzNBQ4ffjAd-Nu_x4lJr3HY62vZ_ZX8V6So8xPveDjCtnqMdH5CAog68VLiCqvk7MIiX_C_OFM18NfD0jU_wOg&__tn__=*NK-R
https://www.facebook.com/hashtag/accesorios?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWz-ytOU5sw4wNHA8ICZ7llYEjM2PiXUljSx7g0wauytL-M6OHj-IQhIfk6DtQwG_fjHSC76vbg2rTT0m6xD9u6zzNBQ4ffjAd-Nu_x4lJr3HY62vZ_ZX8V6So8xPveDjCtnqMdH5CAog68VLiCqvk7MIiX_C_OFM18NfD0jU_wOg&__tn__=*NK-R

¢ Tienes una
Mazda B2000,
B2200 o una BT-
50y te cuesta
Informacién
encontrar
sobre stocks #repuestos
repuestos? jEn La
Lacasa | de productos #accesorios
Casa del
del para los . #Salcedo
Accesorio
Lunes | Accesorio | diferentes _ #ecuador
] Automotriz =, PAUTAD
16-09- | Automotri | modelos de #MazdaBT50
i tenemos todo lo O
24 z la camioneta #mazdah2200
) que necesitas,
Informaci mazda #autoparts
) desde las piezas .
on Formato: #mecanicaautom
mas antiguas .
Reel y otriz
. hasta las més
Tiktok
nuevas! jCalidad
y variedad para tu
Mazda en jun solo
lugar!
[~
%} #luvdmax
. Transforma tu
Informacién #luvdmax4x4
camioneta con los
de la #Motor
) mejores .
La casa variedad de #Carroceria
accesorios para .
B del repuestos #PiezasDeAuto
Miércol : motor y carroceria
Accesorio para la #AutorepuestosE
es ] ) en La Casa del
Automotri | camioneta cuador
18-09- Accesorio
z marca #Repuestos
2024 . Automotriz.
Informaci Toyota #Autopartes
i Mantén tu .
on Formato: #China
#luvdmax siempre s
Cuadrado y P #DistribuidorMa
. en condiciones )
Vertical yorista
Optimas con
nuestra amplia
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gama de
productos. {No
esperes mas,
contactanos hoy
mismo y descubre
cémo podemos

ayudarte!

Nota: Elaboracién propia

Plan de Medios

Tabla 14. Plan de medios formatos e indicadores
INDICAD | FRECUENC
MEDIO FORMATO VISUAL
OR 1A
Foto
11 producto y
Facebook (1200 Like'sy 3vecesala
X
post Carrusel de compartir semana
1200 px)
Informativ
0
MEDIOS | REDES
DIGITA | SOCIA Foto
LES LES
11 producto y
Instagram (1200 Like'sy 3vecesala
X
post Carrusel de compartir semana
1200 px)
Informativ
0
cobook 9-16 Videos de .
aceboo . p vez por
(1080 X informacio Views
reel n semana
1920 px) y
promocion
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de

productos

Videos de

016 informacio 1 vez por

Instagram n
: (1080 X Y y views semana
reel promocion
1920 px) ’
e

productos

Videos de
informacio
9:16
) ny ] 1 vez por
Tiktok (1080 X » views
promocion semana
1920 px) ’
e

productos

Nota: Elaboracién propia
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6.2 Interés
Gréfico 12.

Publicacién de horarios deatencion
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Nota: La Casa del AccesorioAutomotriz

Graéfico 13.

Publicacion de Variedad de &y lunas
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Nota: La Casa del AccesorioAutomotriz
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Graéfico 14.
Publicacion de Variedad de repuestos

- La Casa Del Accesono
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Nota: La Casa del AccesorioAutomotriz

En las redes sociales de La Casa del Accesorio Automotriz, se implementaron tres
publicaciones estratégicas para generar un cambio notable en la estética de nuestro feed, con el
objetivo de sugerir la adopcion de una nueva linea grafica. Tras captar la atencion de nuestra
audiencia, resulté mas sencillo despertar el interés de nuestro publico objetivo, motivandolos
a buscar mas informacion. Al introducir elementos innovadores, fomentamos la curiosidad de
los consumidores, alentandolos a explorar con mayor profundidad las caracteristicas ofrecidas

y aresolver las dudas que pudieran surgir.
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6.3 Deseo
Graéfico 15.
Capturas del contenido en TikTok

Nota: La Casa del AccesorioAutomotriz en redes sociales. Tomado de Tik Tok

En esta fase, difundimos una serie de videos disefiados especificamente para generar una
respuesta emocional en nuestros espectadores, utilizando situaciones, anécdotas y marcas de
automoviles que forman parte del dia a dia de nuestro pablico objetivo. Esta estrategia nos
permite transformar la atraccion inicial hacia nuestros mensajes de marketing en una necesidad
genuina. Este proceso de captacién emocional es esencial para facilitar la conversion, ya sea a

través de la solicitud de una cotizacion o la realizacion de una compra.
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6.4 Accion

Tras la difusion de videos, disefios, fotografias e historias, nuestra audiencia respondié de
manera favorable, interactuando activamente a traveés de 'me gusta’, comentarios y el
seguimiento de la pagina de La Casa del Accesorio Automotriz en redes sociales. Estos
indicadores reflejan el éxito de nuestra campafia publicitaria y nos brindan informacion valiosa
sobre el nivel de receptividad de nuestra audiencia. A continuacion, se detallan algunos de los

datos mas relevantes que hemos recopilado:

e Estadisticas de Facebook:

Grafico 16
Métricas y analisis de la campafia de Facebook
(3 Contenido Dharo  Acunwisds @ | Ver mie
Micance O Reproducciones de 3 segundos @  Reproducciones de 1 minuto @ Minutos reproducidos @ Interaccionesconelcr it
24,7 mil + zeeie| 13,6 Mil + 204, 0 4d9h +urmm 351+
Desgiose de alcance
Total
24693 -
De seguidores
297 -
= 3 De no seguidores
e TP 5 de sog 21 de se sdeses 24,651
- - 1
() Pablico
Segulgores de Facebook O Seguimientos netos O Espectadares recurrentes @ Seguidores actives 0 Tasa de crecimiento de seguideres O
379 2817 1 16min O o — -97,39%

Nota: La Casa del AccesorioAutomotriz en redes sociales. Tomado de Facebook
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Gréfico 17

Métricas y anélisis de la campafa de Facebook
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Nota: La Casa del AccesorioAutomotriz en redes sociales. Tomado de Facebook
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El analisis de las métricas de la campafa indica un rendimiento positivo en términos de
alcance e interacciones iniciales, logrando impactar a 24,721 personas y generando 351
interacciones.No obstante, se presentan dificultades en cuanto a la retencion de la audiencia,
ya que solo el 59.5% de las visualizaciones de 3 segundos avanzo hasta los 15 segundos, sin
registros de reproducciones completas de un minuto. El crecimiento de seguidores fue
significativo, con unaumento del 29,000%, lo que se traduce en 295 nuevos seguidores,

destacando un pico particular el 19 al 21 de septiembre.

En general el anélisis de los datos reporta un total de 379 seguidores en Facebook, lo que
refleja una respuesta positiva en términos de atraccion organica de la audiencia. La demografia
estd compuesta mayoritariamente por hombres (62.7%) y el grupo de edad mas representado
es el de 25 a 34 afos, lo que indica un atractivo particular para una audiencia joven-adulta. A
nivel geogréfico, el 67.9% de la audiencia proviene de Ecuador, destacandose las ciudades de
Salcedo, Quito y Ambato.

Aunque el video ha mostrado un rendimiento sélido, se identifican oportunidades para
expandirsu alcance a mercados internacionales y mejorar la segmentacion, lo que podria
generar mejores resultados en futuras campafias publicitarias, se sugiere optimizar los primeros
segundos del contenido para mejorar la retencion, y considerar la prevalencia de una audiencia

mayormente masculina y joven en la planificacion de futuros videos.
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e [Estadisticas de TikTok:

Grafico 18.

Métricas y andlisis de TikTok.
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La campafia ha mostrado un crecimiento significativo en su nimero de seguidores, pasando
del2 a 1,260 en un corto periodo de tiempo, esto se debe gracias a la planificacion estratégica
que fue orientada a captar la atencion de la audiencia. Se ha registrado un total de 58,609
visualizaciones, lo que refleja un impacto orgénico considerable, acompafiado de la adquisicion
de 671 nuevos seguidores. El tiempo promedio de visualizacién es de 13.5 segundos,

acumulando un total de 223 horas, 35 minutos y 55 segundos de reproduccion.

No obstante, solo el 9.73% de los espectadores completaron la visualizacion del contenido,
loque evidencia desafios en la retencion de la audiencia. El perfil demogréafico muestra una
predominancia masculina (91%b), con una concentracion del 38%o en el rango de edad de 25 a
34 afnos. En cuanto a la distribucion geografica, el 84.5% de las visualizaciones provienen de

Ecuador, lo que sugiere un enfoque mayoritariamente local.

Se logro captar una cantidad de 105 comentarios e interés por parte de posibles clientes.
Como resultado de este proceso, se concretaron cinco ventas con clientes de alto valor,
generando una ganancia total de $1,500. Este resultado evidencia la efectividad de las
estrategias de inbound marketing aplicadas, demostrando que el enfoque en la conversién de
clientes potenciales en clientes reales fue exitoso y contribuy6 directamente al posicionamiento

de La Casa del Accesorio Automotriz.

A pesar del sélido rendimiento de la campafia, se identifican oportunidades para ampliar su
alcance hacia mercados internacionales y mejorar la segmentacion por hashtags, lo que podria
optimizar los resultados en futuras campafas publicitarias. Se recomienda optimizar los
primeros segundos del contenido para incrementar la retencion de los espectadores. Ademas,
se debe tener en cuenta la predominancia de una audiencia mayoritariamente masculina y joven

en la planificacion de videos futuros, a fin de ajustar las estrategias a dicho perfil demogréfico.
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® Facebook
O Instagram
O Tiktok
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La Casa del Accesorio Automotriz?

® Tips
O Promociones
o Tutoriales

166



LA CASA DEL ACCESORIO C w @;ﬁ\*un

2l automorriz

-¢Edad?:
O 22-25 Anos
O 25-35 Afcs
@ 35-50 Anfos
O 50 anoes en adelante

-:Con qué frecuencia busca repuestos para su automévil?:
@ Siempre

O Aveces
O Nunca

-:Qué marca de auto posee?
O Mozda
O Chevrolet
o Toyota
@ Kia
O Hyundai
o Otra..

-iQué factores consideras més importantes al comprar
repuestos para su auto?

O Precio

O Calidad

© Reputacion de la marca

O Garantia

-¢Utiliza las redes sociales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

e Si

O No

-{Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

® Si

O No

-¢En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?

O Facebook
O Instogram
® Tiktok

-{Qué tipo de contenido le gustaria ver en las redes soclales de
Lo Casa del Accesorio Automotriz?

O Tips
@ Promociones
o Tutoriales

167



—
- LA CASA DEL ACCESORIO
Q) AutomoTRiz (o o
-¢Edad?:
® 22-25 Ahos
0 25-35 Afos

0O 35-50 Afos
O 50 anos en adelante

-¢Con qué frecuencia busca repuestos para su automévil?:
@ Siempre
O Aveces
O Nunca

-¢Qué marca de auto posee?
O Mazda
O Chevrolet
O Toyota
@ Kia
O Hyundai
o Otra..

-¢Qué factores consideras més importantes al comprar
repuestos para su auto?

O Precio

© Calidad

O Reputacion de la marca

O Garantia

-¢Utiliza las redes soclales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

® Si

O No

-¢Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes soclales?

® Si

O No

-.En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?

O Facebook
O Instagram
® Tiktok

-;Qué tipo de contenldo le gustaria ver en las redes soclales de
Lo Casa del Accesorio Automotriz?

O Tips
@ Promociones
o Tutoriales

168



—

LA CASA DEL ACCESORIO C ol o

':'x__ AUTOMOTRIZ

-¢Edad?:
0 22-25 Anos
0 25-35 Anos
@ 35-50 Anos
0 50 afios en adelante

-:Con qué frecuencia busca repuestos para su automévil?:
O Siempre
@ Aveces
O Nunca

-¢Qué marca de auto posee?
@ Mazda
O Chevrolet
O Toyota
O Kia
O Hyundai
0O Otra...
-¢Qué factores consideras més importantes al comprar
repuestos para su outo?
© Precio
O Calidad
O Reputacién de la marca
O Garantia

-iUtiliza las redes sociales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

o Si

O No

-¢Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

® Si

O No

-¢:En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?
O Focebook
@ Instagram
O Tiktok

-¢Qué tipo de contenido le gustaria ver en las redes sociales de
La Casa del Accesorio Automotriz?

@ Tips
O Promociones
O Tutoricles

169



— LA CASA DEL ACCESORIO C s Orechon,

= AUTOMOTRIZ

-:Edad?:
O 22-25 Anos
O 25-35 Anos
® 35-50 Anos
O 50 anos en adelante

-iCon qué frecuencia busca repuestos para su automévil?:
O Siempre

@ Aveces
© Nunca
-:Qué marca de auto posee?
® Maozda
O Chevrolet
O Toyota
O Kia
© Hyundai
o Otra..
-¢Qué factores consideras mas importantes al comprar
repuestos para su auto?
@ Precio
O Calidad
O Reputacion de la marca
O Garantia

-¢Utiliza las redes sociales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

o Si

O No

-¢Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

o Si

O No

-¢En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?

O Facebook
® Instagram
O Tiktok

-¢Qué tipo de contenldo le gustaria ver en las redes soclales de
La Casa del Accesorio Automotriz?

o Tips
O Promociones
o Tutorioles

170



—
- LA CASA DEL ACCESORID
2, ) AUTOMOTRIZ (_Heredo ddipez,
- el NS
-¢Edad?:
0 22.25 Anos
® 25-35 Anos

O 35-50 Anos
0O 50 anos en adelante

-¢Con qué frecuencia busca repuestos para su automévil?:
@ Siempre
O Aveces
0 Nunca

-¢Qué marca de auto posee?
@ Mozda
O Chevrolet
O Toyota
O Kia
O Hyundai
0O Otra..

-¢Qué factores consideras mas importantes al comprar
repuestos para su auto?

@ Precio

O Calidad

O Reputacion de la marca

O Garantia

-¢Utiliza las redes sociales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

® Si

O No

-¢Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

9 s

O No

-¢En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?

® Focebook
O Instagram
O Tiktok

-¢Qué tipo de contenido le gustaria ver en las redes sociales de
Lo Casa del Accesorio Automotriz?

O Tips
O Promociones
©® Tutoriales

171



LA CASA DEL ACCESORID

2y AUTOMOTRIZ (e Powy

-¢Edad?;
0 22-25 ARos
@ 25-35Anos
O 35-50 Anocs
0O 50 arios en adelonte

-:Con qué frecuencia busca repuestos para su automaovil?:

O Siempre
0 Aveces
O Nunca

-¢Qué marca de auto posee?

O Mazdo

O Chevrolet
® Toyota

O Kia

0 Hyundai
o Otra..

-:Qué factores consideras mas importantes al comprar
repuestos para su auto?

O Precio

@ Calidad

O Reputacion de la marco

O Garantia

-¢Utiliza las redes sociales para buscar informacién sobre
repuestos para su outo?

Q Si

O No

-¢Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes soclales?

e Si

O No

-:En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?
® Focebook
O Instagrom
O Tiktok

-:Qué tipo de contenido le gustaria ver en las redes sociales de
Lo Cosa del Accesorio Automotriz?

O Tips
® Promociones
0 Tutoriales

172



: LA CASA DEL ACCESORID o
2y AuToMoTRIZ (Mo Lsitques.

~¢Edad?:
0 22-25 Afios
® 25-35 Afos
O 35-50 Aflos
O 50 ailos en adelante

-¢Con qué frecuencia busca repuestos para su automévil?:
O Slempre
® Aveces
O Nunca

-¢Qué marca de auto posee?
O Mazda
O Chevrolet
© Toyota
O Kia
© Hyundai
O Otra...

-¢Qué factores consideras mas importantes al comprar
repuestos para su auto?

O Precio

O Calidad

O Reputacién de la marca

©® Garantia

-¢Utiliza las redes sociales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

O Si

@ No

-¢Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

O Si
® No

-.En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?

O Focebook
O Instagram
® Tiktok

-¢Qué tipo de contenido le gustaria ver en las redes sociales de
La Casa del Accesorio Automotriz?

O Tips
® Promociones
0O Tutoriales

173




-¢Edad?;
0 22-25 Anos
O 25-35 Anos
O 35-50 Afios
@ 50 anos en adelante

-¢Con qué frecuencia busca repuestos para su automévil?:
@ Slempre
O Aveces
© Nunca

-¢Qué marca de auto posee?

O Mazda

O Chevrolet
O Toyota

@ Kia

O Hyundai
o Otra...

-¢Qué factores consideras mas importantes al comprar
repuestos para su auto?

O Precio

O Calidad

@ Reputacion de la marca

O Garantia

-¢Utiliza las redes sociales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

oS

O No

-¢Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

e Si

O No

-:En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?
O Facebook
O Instagram
® Tiktok

-¢Qué tipo de contenido le gustaria ver en las redes sociales de
La Casa del Accesorio Automotriz?

O Tips
® Promociones
0O Tutoriales

174



e
-, LA CASA DEL ACCESORIO
28 AutoMoTRIZ (__Colles Mo,

-¢.Edad?:
@ 22-25 Anos
0 25-35 Afos
0O 35-50 Anos
O 50 anos en adelante

-¢Con qué frecuencia busca repuestos para su automévil?:
® Siempre
O Aveces
O Nunca

-¢Qué marca de auto posee?
O Mozda
© Chevrolet
O Toyota
O Kia
® Hyundai
O Otra..

-iQué factores consideras mas importantes al comprar
repuestos para su outo?

O Precio

O Calidad

@ Reputocién de la marca

O Garantia

-{Utiliza las redes sociales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

@ Si

O No

-¢Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

® Si
O No

-¢En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?

O Focebook
O Instagram
@ Tiktok

-¢Qué tipo de contenido le gustaria ver en las redes sociales de
La Casa del Accesorio Automotriz?

O Tips
® Promociones
O Tutoriales

175



: LA CASA DEL ADCESORIO
2D AutoMoTRIz (__Mlowr fick,

-¢Edad?:
0 22-25 Anos
O 25-35 Anos
© 35-50 Afos
O 50 anos en adelante

-iCon qué frecuencia busca repuestos para su automévil?:
O Siempre
@ Aveces
O Nunca
-¢Qué marca de auto posee?
O Mazda
@ Chevrolet
O Toyota
O Kia

O Hyundai
o Otra..

-Qué factores consideras méas importantes al comprar
repuestos para su auto?

@ Precio

O Calidad

O Reputacion de la marca

O Garantio

-¢Utiliza las redes sociales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

® Si

O No

-;Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

® si

O No

-2En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?
® Facebook
O Instagram
O Tiktok

-:Qué tipo de contenldo le gustaria ver en las redes soclales de
Lo Casa del Accesorio Automotriz?

©® Tips
O Promociones
0O Tutoriales

176



: LA CASA DEL ACCESDRI0
() utomoTRiz (Wi Norba,

-¢Edad?:
0 22-25 Anos
® 25.35 Afos
0 35-50 Affos
0 50 afos en adelante

-iCon qué frecuencia busca repuestos para su automévil?:
O Slempre
® Aveces
O Nunca

-¢Qué marca de auto posee?
O Mazda
© Chevrolet
o Toyota
O Kia
O Hyundai
0 Otra..

-iQué factores consideras més importantes al comprar
repuestos paro su auto?

O Precio

® Calidad

O Reputacion de la marca

O Garantia

-¢Utiliza las redes soclales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

o S

O No

-iHas realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

® Si
O No

-(En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?

® Facebook
O Instagram
O Tiktok

-¢Qué tipo de contenldo le gustaria ver en las redes soclales de
La Casa del Accesorio Automotriz?

® Tips
O Promociones
O Tutoriales

177

- — et oemm et e e i S A M



LA CASA DEL ACCESORID C DJ"\\“\ K_)Uﬁ &

2 AUTOMOTRIZ

-¢Edad?:
W 22-25 Ahos
O 25-35 ARos
O 35-50 Aflos
O 50 afios en adelante

-:Con qué frecuencia busca repuestos para su automévil?:
@ Siempre
O Aveces
© Nunca

-:Qué marca de auto posee?
® Mazda
O Chevrolet
O Toyota
O Kia
O Hyundai
o Otra..

-:Qué factores consideras més importantes al comprar
repuestos para su auto?

@ Precio

O Calidad

O Reputacion de la marca

O Garantia

-;Utiliza las redes soclales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

® Si

O No

-;Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

® Si

O No

-:.En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?

O Facebook
O Instagram
® Tiktok

-¢Qué tipo de contenido le gustaria ver en las redes soclales de
La Casa del Accesorio Automotriz?

O Tips
® Promociones
O Tutoriales

178



— LA CASA DEL ACCESORID
) AuTomMoTRIZ (__Colos_veloxono,

-¢Edad?:
0O 22-25 Anos
@ 25-35 Aflos
O 35-50 Anos
O 50 afos en adelante

-¢Con qué frecuencia busca repuestos para su automaovil?:
O Siempre

® Aveces
O Nunca

-¢Qué marca de auto posee?
O Mazda
O Chevrolet
@ Toyota
0 Kia
O Hyundai
0 Otra...

-{Qué factores consideras més importantes al comprar
repuestos para su auto?

O Precio

O Calidad

O Reputaciéon de la marca

© Garantia

-¢Utiliza las redes sociales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

o Si

O No

-¢Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

O si

©® No

-.En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?
O Facebook
O Instagram
® Tiktok

-:Qué tipo de contenldo le gustaria ver en las redes sociales de
Lo Casa del Accesorio Automotriz?

O Tips
® Promociones
o Tutoriales

179



: LA CASA DEL ACCESORID
2K) AUTOMOTRIZ (_Aedves o,

-¢Edad?:
0 22-25 ARos
0 25.35 Anos
0 35-50 Anos
O 50 anos en adelante

-:Con qué frecuencia busca repuestos para su automévil?:
O Siempre
@ Aveces
O Nunca

-¢Qué marca de auto posee?
0 Mazdo
© Chevrolet
o Toyota
O Kia
O Hyundai
o Otra..

-:Qué factores consideras més importantes al comprar
repuestos para su auto?

© Precio

O Calidad

O Reputacién de la marca

O Garantio

-{Utiliza las redes sociales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

® Si

O No

-¢Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

® Si

0O No

-¢:En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?
@ Focebook
O Instagram
O Tiktok

-¢Qué tipo de contenido le gustaria ver en las redes sociales de
La Casa del Accesorio Automotriz?

@ Tips
O Promociones
O Tutoriales

180



- LA CASA yo
A mﬁ?ﬁ; ( Teironds Awio

-¢Edad?:
0 22-25 Aflos
0 25-35 Afos
©® 35.50 Afos
0O 50 anos en adelante

-¢Con qué frecuencia busca repuestos para su automaévil?;
O Slempre
® Aveces
O Nunca

-¢Qué marca de auto posee?
O Mazda
® Chevrolet
O Toyota
O Kia
O Hyundai
o Otra..

-:Qué factores consideras mas importantes al comprar
repuestos para su auto?

O Precio

© Calidad

O Reputaciéon de la marca

O Garantia

-iUtiliza las redes sociales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

@ Si

O No

-¢Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

® Si

O No

-:.En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?
@ Facebook
O Instagram
O Tiktok

-:Qué tipo de contenido le gustaria ver en las redes sociales de
La Casa del Accesorio Automotriz?

® Tips
O Promociones
O Tutoriales

181



— LA CASA BEL ACCESORIO
2D AuTomoTRIZ (8 Lom

-¢Edad?:
0 22-25 Afos
® 25-35 Afos
O 35-50 Afos
0 50 afios en adelante

-¢Con qué frecuencia busca repuestos para su automévil?:
® Siempre
O Aveces
O Nunca
-¢Qué marca de auto posee?
0 Mazda
@ Chevrolet
0 Toyota
O Kia
O Hyundai
0 Otra...

-iQué factores consideras mas importantes al comprar
repuestos para su auto?

@ Precio

O Calidad

O Reputacion de la marca

O Garantia

-¢Utiliza las redes sociales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

® Si

O No

-¢Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

L
O No

-:En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?
® Facebook
O Instagram
O Tiktok

-:Qué tipo de contenido le gustaria ver en las redes sociales de
La Casa del Accesorio Automotriz?

o Tips
© Promociones
O Tutoriales
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AUTOMOTRIZ
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2K (g Feosin

-¢Edad?;
0 22-25 Afios
@ 25-35 ARos
O 35-50 Afos
O 50 anos en adelante

-iCon qué frecuencia busca repuestos para su automévil?:
O Siempre
© Aveces
© Nunca

-¢Qué marca de auto posee?
O Mazda
© Chevrolet
O Toyota
O Kia
O Hyundai
O Otra...

-iQué factores consideras més importantes al comprar
repuestos para su auto?

O Precio

® Calidad

O Reputacion de la marca

O Garantia

-¢Utiliza las redes sociales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

® Si

O No

-¢Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

@ Si

O No

-.En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?

® Facebook
O Instagram
O Tiktok

-¢Qué tipo de contenlido le gustaria ver en las redes sociales de
Lo Casa del Accesorio Automotriz?

O Tips
® Promociones
O Tutoriales
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-¢Edad?;
@ 22-25 Afos
0 25-35 Afos
O 35-50 Afos
O 50 anos en adelante

-¢Con qué frecuencia busca repuestos para su automévil?;
@ Siempre
O Aveces
O Nunca

-¢Qué marca de auto posee?
O Mazda
O Chevrolet
O Toyota
O Kia
© Hyundai
o Otra...

-¢Qué factores consideras méas importantes al comprar
repuestos para su auto?

O Precio

©® Calidad

O Reputacion de la marca

O Garantia

-¢Utiliza las redes sociales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

o Si

O No

-¢Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

0 Si
O No

-:.En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?

® Facebook
O Instagram
O Tiktok

-¢Qué tipo de contenido le gustaria ver en las redes sociales de
La Casa del Accesorio Automotriz?

O Tips
® Promociones
0O Tutoriales
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-¢Edad?;
@ 22-25 Anos
O 25-35 Afos
O 35-50 Aflos
O 50 afios en adelante

-:Con qué frecuencia busca repuestos para su automévil?:
© Siempre
O Aveces
O Nunca
-¢Qué marca de auto posee?
© Mazda
O Chevrolet
O Toyota
O Kia
@ Hyundai
o Otra..

-¢Qué factores consideras mas importantes al comprar
repuestos para su auto?

O Precio

@ Calidad

O Reputacion de la marca

O Garantia

-¢Utiliza las redes sociales para buscar informacién sobre
repuestos para su auto?

® S

O No

-¢Has realizado alguna compra de repuestos para automéviles
basada en una publicacién que viste en las redes sociales?

@ si

O No

-¢En qué redes sociales busca informacién sobre repuestos para auto?

O Facebook
O Instagram
® Tiktok

-:Qué tipo de contenlido le gustaria ver en las redes soclales de
La Casa del Accesorio Automotriz?

O Tips
® Promociones
O Tutoriales
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8.2 Guiones
DIFERENCIAS ENTRE PRODUCTOS GENEREICOS Y ORIGINALES

Escrito y Dirigido Por:

MIGUEL QUISPE

FUNDIDO DE ENTRADA:
INT - ESTUDIO DE GRABACION — DIA

Un ambiente con fondo neutro, con un esquema de
luz que sirve para visualizar e identificar el
espacio, generando una sensacién de misterio,
intriga, pero sobre todo confianza.

Nicolas Lopez, un joven seguro, tranquilo, confiado, de

24 afios se encuentra en el local, rompe la cuarta pared y
manifiesta

NICOLAS LOPEZ

Puedes diferenciar entre cual es un ¢producto
original yun producto genérico?

FUNDIDO A:
SECUENCIA MONTAJE
INT - LA CASA DEL ACCESORIO AUTOMOTRIZ — DIA

La cémara realiza diferentes planos de 1los
productosdestacando sus detalles.

NICOLAS LOPEZ

Lograste encontrar la diferencia ¢no verdad? Es
porquelos dos productos son idénticos las
diferencias las hallamos en su precio y en su
tiempo de vida ttil.

Mientras que un producto original te dura de
entre 6 a 8afios como nuevo, el producto genérico
tiene una vida Gtil de 3 a 5 afios dependiendo su

cuidado.

El precio de un producto genérico es el
equivalente a latercera parte de lo que cuesta un
original.

¢cTeniendo en cuenta esto cual prefieres?
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Y recuerda que en La Casa del Accesorio
Automotriz tenemos todo lo que buscas para tu auto
al mejor precio.

FUNDIDO DE SALIDA.

FIN

Tienes la poderosa Mazda B2000, B2200 o la BT-50

Escrito y Dirigido Por:

MIGUEL QUISPE

FUNDIDO DE ENTRADA:
EXT - LA CASA DEL ACCESORIO AUTOMOTRIZ — DIA

Un ambiente tranquilo, con un esquema de luz
natural quesirve para visualizar e identificar el
espacio, generando una sensacién de misterio,
intriga, pero sobre todo confianza.

Nicolas Lopez, un joven seguro, tranquilo, confiado, de

24 afios se encuentra en un patio de autos, rompe la
cuartapared y manifiesta

NICOLAS LOPEZ
:Sabias que la Mazda en cualquiera de sus
versiones ya sea la B2000, B2200 o la BT-50 es
una de las camionetasméas confiables? por su

precio y porgque encuentras practicamente
cualquier repuesto.

FUNDIDO A:
SECUENCIA MONTAJE
EXT - LA CASA DEL ACCESORIO AUTOMOTRIZ — DIA

La cémara realiza diferentes planos de las
camionetasmencionadas.

NICOLAS LOPEZ

En la casa del Accesorio Automotriz encuentras
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desde lavincha que sujeta al tapizado hasta 1la
vincha que regulan el silvin, tenemos
practicamente cualquier vincha o accesorio para
el interior de tu camioneta.

Y no te preocupes que en cuanto a carroceria
tenemos lo que necesitas desde el guardachoque
delantero hasta el posterior, la ventaja de estas
camionetas es que cuentancon una amplia gama de
repuestos genéricos, lo que facilita la compra de
sus repuestos en caso de un accidente.

Pero si eres de las personas que tiene un gusto
por mantener el valor del carro también
contamos con repuestos originales para que tu
compafiero de trabajoquede como cuando salido de
su concesionaria.

¢Y th, qué modelo de camionetas prefieres?

Recuerda que en La Casa del Accesorio
Automotriz tenemostodo lo que buscas para tu auto
al mejor precio.

FUNDIDO DE SALIDA.

FIN

,Te equivocaste de lado o de repuesto en tu compra?

Escrito y Dirigido Por:

MIGUEL QUISPE
FUNDIDO DE ENTRADA:

EXT - LA CASA DEL ACCESORIO AUTOMOTRIZ — DIa

Un ambiente tranquilo, con un esquema de luz
natural quesirve para visualizar e identificar el
espacio, generando una sensacién de misterio,
intriga, pero sobre todo confianza.

Nicolas Lopez, un joven seguro, tranquilo, confiado,
24 afios se encuentra en un local de repuestos para
autos, rompe la cuarta pared y manifiesta

NICOLAS LOPEZ

cte equivocaste de repuestos, te confundiste de
afilo jte dijeron cilantro y traes perejil! Eres del

de
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todo. No te preocupes que aqui en la casa del

accesorio automotriz si nos traes la factura te
cambiamos sin consto alguno ycon la mejor cara, no

te conformes con malos tratos y con el miedo de
que si te equivocas de repuesto perdistetu platita

FUNDIDO A:

SECUENCIA MONTAJE

INT - LA CASA DEL ACCESORIO AUTOMOTRIZ — DIA

La cémara realiza diferentes montajes de
iconos y sonidos que acompafian para reforzar
el impacto deldialogo.

NICOLAS LOPEZ
Recuerda que estamos para ayudarte en tu compra,
el cliente siempre tiene la razdn, asi que ven y

visitanosy recuerda que la casa del accesorio
automotriz lo encuentras todo, pero méds barato.

FUNDIDO DE SALIDA.

FIN
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8.3. Storyboard
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8.4. Contenido y Estadisticas de Facebook

L2 Cana Dol Aszemario 2 Coma Dol Arceinka

Variedad

de pararbisas y

ventanas

ra del pararbisas para todo tipo de

poré tu vehiculo. VEHICULO.
RIXAFLEX ¢ nstutacin Gt instolocibn Gratls

Tumercaderia _-:a_@ AUTOMOTRIZ
directaomente

hasta tu TALLER Variedad
de confianza. de Faros y Lunas

Envios a todo ol pais

-Faros
-Neblineros

e 099 BOS0 019
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La Casa Del Accesorio

48 Transforma tu camioneta con los mejores accesorics para motor y carroceria en La Casa del
Accesono Automotniz. Manten tu #Toyota siempre en condiciones optimas con nuestra amplia
gama de productos. jNo esperes mas, contactanos hoy mismo y descubre céme pedemes
ayudarte!

=toyotahilux #Motor #Carrocena #PiezasDeAuto #AutorepuestosEcuador #Repuestos

ZAutopartes #China #DistribuidorMayorista

—

) nmomorrz Piezas de calidad
en las lineas

Variedad P ‘
de Repuestos -

G

TOYOTA

S\ g/ AUTOMOTRIZ Q Salcedo - Ecuador

Reels Crear reel

Tus reels Reels guardados

P> 1L mil » 9.2 mil

195



Seguldores

Segwdores de o

281

@) Resumen de contenido

Todo Envivo Publicaciones Historias

Reels Videos

Alcance @ Reproducciones de 3 segundos @

11,7 Mil + 532 mie 6,6 mil » o0

Reproducciones de 1 minuto @

O 0%

8 mil

0 -
9desep 11 de sep 13 desep 15 de sep 17 de sep 19 de sep
De anuncios

== Alcance == De contenido orgénico

@) Contenido destacado segtin el alcance Promocionar contenido

Py
Variedad
anfane. - de Repuestos

Cnvios o tacka of parts

que
¥ pararbisas

Poro tw vohiculo,

iOferta que no podras
dejar pasar! ¢ ¥ ...

iTu seguridad es
nuestra prioridad! ...

iTe ayudamos a donde &  Transforma tu
estés, entodoel... camioneta conlos...

martes 10 de septiembre

12:00
-2 ~215 07
®0 » ®0 Pa

Desglose: Organicofanuncios w

Interacciones conf’ nte

275 r1om

Total
11.7

Desglose de alcance @

21 ¢

De anuncios

1.2

25 1 100%

Ver todo el contenido

;Tienes una Mazda
B2000, B2200 o un..
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Publico

Pabico actual

Amplia tu piblico de Facebook para obtener mis estadisticas

Froaras cttener mas informacién o tu pdtles cuandd mas pesonas indguen que s gusta
s mackcias ANCrE DI IGYIIN que a8 PArsONaE 18 JRACUDIAN ¥ CONSOBGar Ty

R | o sain | -

Seguidores de
Facebook

Edad y
soxo

18] 15-54

Principaies
cludades

Principales
paises

Ecuad
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8.5: Contenido y estadisticas de Tiktok
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