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ESTRATEGIAS DE MARKETING EN LOS EMPRENDIMIENTOS DEL
CENTRO COMERCIAL 9 DE OCTUBRE, CANTON LA LIBERTAD, ANO 2022.

AUTOR:
Rocafuerte Del Pezo Yaritza Yajaira

TUTOR:
Ing. Caamario Libi Mgt.
Resumen

El presente trabajo de integracion curricular titulado como estrategias de marketing
en los emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre, Canton la Libertad, afio 2022,
tiene como objetivo general identificar las estrategias de marketing que generan aporte a los
emprendimientos, debido a que se pudo identificar mediante andlisis que existe una ausencia
de estrategias de marketing que no permiten la captar y fidelizar los clientes. La metodologia
es de tipo descriptiva, con enfoque mixto, utilizando el método inductivo y analitico. Las
técnicas utilizadas para poder recopilar informacion, fueron las entrevistas aplicadas para el
personal directivo y las encuestas aplicadas a los clientes del Centro comercial. Los
resultados obtenidos reflejan que la situacion actual en la que se encuentra el establecimiento
no es tan favorable por lo que es recomendable que se mejoren las estrategias de marketing,
ademas se resalta que el centro comercial es un lugar que tiene potencial en la dimension de
“precio”, siendo este un factor determinante en la decision de compra de los consumidores.
Se concluye que las estrategias de marketing son indispensables para emprendimientos,
empresas U organizaciones, esta herramienta genera un impacto positivo y mejoraria el
posicionamiento de los emprendimientos, ademas de captar y fidelizar los clientes.

Palabras claves: Emprendimientos, estrategias, marketing, posicionamiento.
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MARKETING STRATEGIES IN THE ENTERPRISES FROM THE OCTOBER 9
SHOPPING CENTER, LA LIBERTAD CANTON, YEAR 2022.

AUTHOR:

Rocafuerte Del Pezo Yaritza Yajaira

ADVISOR:

Ing. Caamafio Libi Mgt.

Abstract

The present curricular integration work titled as marketing strategies in the enterprises of
the 9 de October shopping center, Canton la Libertad, year 2022, has as a general objective
to identify the marketing strategies that generate contribution to the enterprises, due to the
fact that it was possible to identify through analysis that there is an absence of marketing
strategies that do not allow the capture and loyalty of customers. The methodology is
descriptive, with a mixed approach, using the inductive and analytical method. The
techniques used to collect information were the interviews applied to the management
personnel and the surveys applied to the clients of the Shopping Center. The results obtained
reflect that the current situation in which the establishment is located is not so favorable, so
it is recommended that marketing strategies be improved, in addition it is highlighted that
the shopping center is a place that has potential in the dimension of " price”, being this a
determining factor in the purchase decision of consumers. It is concluded that marketing
strategies are essential for ventures, companies or organizations, this tool generates a
positive impact and would improve the positioning of the ventures, in addition to attracting
and retaining customers.

Keywords: Entrepreneurship, strategies, marketing, positioning.
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Introduccion

En los ultimos afios las empresas buscaron alternativas para alcanzar sus objetivos,
es de conocimiento que tuvieron un gran impacto debido a la pandemia Covid-19. El
marketing con ayuda de la tecnologia y redes sociales permitié a las empresas y demas
organizaciones ampliar su publico objetivo, por lo que presenta a continuacion el tema
“Estrategias de marketing en los emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre,
Canton la Libertad, afio 2022.”

El uso de las estrategias de marketing en la actualidad implica un significado
importante en las empresas, estas funcionan como herramienta que utilizan las
organizaciones a su favor para llegar a su mercado objetivo, ademas permiten generar o abrir
paso a la investigacion, consiguiendo informacién precisa que ayudara a captar la atencion

de las personas a las que se pretende dirigir el producto o servicio.

La implementacion y la aplicacion de esta, aspira lograr el crecimiento, expansion y
posicionamiento en el mercado, por otro lado, en los ultimos afios debido a la globalizacion
de internet y el avance de la tecnologia, se ha evidenciado que la aportacion de la innovacion
amplia el alcance de objetivos, incluso la adaptacion de estas herramientas ha funcionado
como aporte fundamental para complementar estos cambios a las que organizaciones

estuvieron expuestas.

La correcta aplicacion de estrategias de marketing como, por ejemplo: estrategias de
precios, valor afiadido, promocién y publicidad, entre otros, llevan a un posicionamiento
dentro del mercado, y beneficio frente a la competencia, consiguiendo que el cliente
demande del producto, por eso fortalecer la relacion con los consumidores es crucial e
importante y todas las organizaciones deberian de considerarlo cuando implementen sus

estrategias de marketing.

En lo que concierne a nivel mundial, el posicionamiento crea una diferencia con la
competencia, busca distinguir, e influir, en las personas para inducir en el momento de
compra o adquisicion de servicio, junto con esto el marketing también implica diferentes
sucesos, que son técnicas usadas en el ambito empresarial, algunos lo ven como un modelo
que se usa en emprendimientos, aun asi, el marketing es equivalente a otras areas, lo que
busca y tiene como meta es vincular a la empresa y sus clientes, una conexion y buscar

satisfacer sus necesidades con sus productos o servicios.
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Por otro lado, en América Latina considerando que son distintas regiones amplias y
con diferentes culturas, la transformacion digital que existié por la pandemia Covid-19
acelero el desarrollo de nuevas tacticas de emprendimientos, estas forzaron a un cambio,
convirtiéndose en un desafio para todas las empresas en donde cada una de ellas realizo su
propio estudio y aplicd las estrategias que mas se ajustaran y ayudaran a su empresa,
encontrando un sistema que vaya acorde a los tiempos y les permita adaptarse e innovar, se
considera en este sentido la parte de la gestién empresarial, que se da por un seguimiento de

un plan direccional, para una buena toma de decisiones.

En Ecuador a nivel nacional, las organizaciones en cambio aplicaron diferentes
técnicas para subsistir, como por ejemplo la digitalizacion, tiendas en lineas, entre otros, que
Ilevaron abiertamente un camino hacia el marketing digital, a fin de adaptarse al momento
y atender las necesidades del consumidor por esa ruta, donde en virtud a las
implementaciones que existieron, hoy en dia conectarse con el cliente, en cualquier lugar
que este se encuentre es un logro alcanzado, para cumplir con sus propositos es muy
fundamental que se lleve a cabo una serie de estrategias enfocadas en la clientela que permita

llegar a ellos y ademas a posibles clientes potenciales.

Dentro de la provincia de Santa Elena, se encuentran empresas que se dedican al
turismo, comercializacion, ganaderia, a la agricultura, entre otros. Es indiscutible que
muchas empresas trataron de adaptarse a los cambios que se dieron por el COVID-19,
mientras que otras simplemente tuvieron problemas para volver a levantarse, incluso ciertas
cerraron, por consiguiente, la ejecucion de estrategias de marketing para el posicionamiento
hubieran sido un factor clave para gestionar procesos que mantuvieran a la organizacion sin
dejar de existir, la mayoria de los emprendimientos desconocen del marketing y sus
estrategias, e incluso hay algunos que los utilizan sin saber el verdadero potencial y el éxito

que podrian lograr si es aplicada dentro de sus actividades comerciales.

En el cantdn La Libertad, el sector que mas resalta es la actividad del comercio, por
eso el Centro comercial “9 de octubre” lugar en donde se encuentran emprendedores
comerciales que se dedicaban al trabajo movil o itinerante, estan teniendo dificultades por
lo dificil que es recuperar los clientes, o captar su atencion, por lo que es considerable que
exista un estudio de las diferentes estrategias de marketing que permitan posicionar los
emprendimientos, y ademas lograr un reconocimiento despertando el interés de los clientes

y futuros clientes potenciales que existen en el mercado que se localiza.
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En relacion al planteamiento del problema, esta investigacion se efectia porque
al pasar de los afios el marketing ha ido evolucionando y ajustandose a cambios
constantemente, un claro ejemplo es lo transcurrido por el post covid-19, muchas de las
organizaciones en la actualidad requieren de procesos para innovar y realizar cambios
positivos que involucren un crecimiento, ademas el marketing trae consigo el analisis e
implementacion de estrategias para crear una relacién sélida con el cliente que permita un

contacto Unico para ofrecer un servicio de calidad y buenos resultados.

En Ecuador, existen muchos emprendimientos, dedicados a distintas actividades
diversas, donde se pretende conseguir una lealtad de los clientes que suele resultar un poco
complicado, pero no dificil, si esto se logra ocasionaria un impacto positivo que va a permitir
retener a los consumidores, generando a su vez un posicionamiento de marca en su mente.
Para cumplir con sus propoésitos es muy fundamental que se lleve a cabo una serie de
estrategias enfocadas en la clientela que permita llegar a ellos y ademas a posibles clientes

potenciales.

En la provincia de Santa Elena, la mayoria de los emprendimientos desconocen del
marketing y sus estrategias, e incluso hay algunos que los utilizan sin saber el verdadero
potencial y el éxito que podrian lograr si es aplicada dentro de sus actividades comerciales,
ademas es claro que hay muchas personas que toman decisiones de manera empirica en la
toma de decisiones de sus emprendimientos, pertinente al desconocimiento que poseen
acerca de las estrategias de marketing y demas temas que servirian de gran ayuda para

posicionar su marca.

Por altimo, en el cantdn la Libertad, los emprendimientos del Centro comercial “9
de octubre”, presentan poca afluencia de clientes, debido a que es un establecimiento que no
Ileva mucho tiempo en el mercado que se encuentra localizado, lo conlleva a que las
personas prefieran realizar sus compras a la competencia, en este caso a los trabajadores
informales 0 mdviles, e incluso otros centros comerciales, por lo que se identifica que existe
una ineficiencia en la aplicacion de sus estrategias de marketing que no permiten posicionar
al C.C 9 de octubre a pesar de ubicarse en la Av. 9 de octubre, calle principal y ademas
transitada del cantdn la Libertad, es por ello que se debe implementar estrategias adecuadas
que ayuden a conseguir resultados satisfactorios, y encontrar la manera de reforzar su
relacién con los clientes, fidelizarlos, mejorar sus procesos y generar beneficios a los

emprendimientos.
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De esta manera se presenta la formulacion del problema del tema de estudio con la
siguiente pregunta: ;De qué manera aportan las estrategias de marketing a los

emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre?

Por otro lado, para la sistematizacion del problema se plantaron las siguientes
interrogantes: 1) ¢Cudl es el diagnostico de la situacion actual en los emprendimientos del
Centro comercial 9 de octubre?; 2) ;Qué estrategias de marketing emplean los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre?; 3) ¢Cudles son las estrategias de
marketing que aportarian al posicionamiento de los emprendimientos del Centro comercial
9 de octubre?

Posteriormente para la presente investigacion se plantearon el objetivo general y

objetivos especificos:

El objetivo general consiste en “Identificar el aporte de las estrategias de marketing a partir
de un analisis, para los emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre, Canton La
Libertad, Afio 2022”.

Para el cumplimiento de este objetivo se debera fundamentarlo con los objetivos

especificos:

e Realizar un diagnostico de la situacion actual, para identificar el posicionamiento

que existe en los emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

e Examinar las estrategias de marketing que aplican los emprendimientos del Centro

comercial 9 de octubre.

e Describir estrategias de marketing que contribuyan al posicionamiento de los

emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Por otro lado, se plantea como justificacidn tedrica un analisis del posicionamiento actual
en el Centro comercial 9 de octubre, donde se identificard las estrategias que se aplican
actualmente y poder constatar si la aplicacion de estrategias de marketing ayudaria a
contribuir de manera positiva, esto se fundamenta con informacion relevante de diferentes
autores, con aportes para las variables, dimensiones e indicadores, permitiendo al lector
conocer el problema presentado sobre el contexto actual de los emprendimientos en el

mercado.
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En cuanto a la justificacion practica, se llevara a cabo un estudio y andlisis que
permitan tener un diagnéstico previo, para obtener caracteristicas fundamentales que ayuden
a proporcionar diferentes estrategias, ademas de contar con una base de datos del lugar de
ubicacion y su competencia para posteriormente aplicar las herramientas necesarias que
permitan a los emprendimientos conseguir una ventaja de diferenciacion frente a la

competencia.

De esta forma la idea a defender del proyecto investigativo se plantea de la siguiente
manera: “Las estrategias de marketing aportan a los emprendimientos del Centro comercial
9 de octubre del Canton la Libertad, afio 2022”.

El apartado de este proyecto de investigacion de acuerdo con el instructivo disefiado

por el investigador se divide de la siguiente manera:

En el capitulo I, se encuentra el marco referencial, donde se realiza una revision
literaria del tema propuesto sobre diferentes trabajos de investigacion a nivel internacional,
nacional o local, que aporten relevancia y fomenten la ejecucion de la investigacion,
posteriormente en la Gltima seccidn de este capitulo se encuentran los fundamentos legales

de la investigacion.

El capitulo 11, abarca la metodologia de la investigacion, donde se elabora el disefio
de investigacion, empezando por un alcance descriptivo y un enfoque mixto, referente al
método de investigacion se eligio realizar el inductivo para partir de lo individual a lo
general, acompafiado del método analitico que permitié describir caracteristicas y
desagregar la informacion obtenida por los instrumentos de investigacion, ademas de eso se
realiza el calculo la poblacién y muestra que se tendra en cuenta para interpretar y analizar

los resultados que se aspira alcanzar con la recoleccion y procesamientos de datos.

El marco administrativo se desglosa el capitulo 111, en esta seccion se lleva a efecto
un cronograma con las actividades que se realizaran en este trabajo de investigacion,
especificando las fechas de inicio y fin de la elaboracion del presente trabajo, se estima de
igual forma el presupuesto donde se describe de forma numérica el costo que se llevo para
la elaboracion de este proyecto y ultimo pero no menos importantes la aplicacion de las

referencias que fueron de apoyo para un buen desarrollo del tema.
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Capitulo 1.

Marco Referencial

Revision literaria

Los autores Carpio et al. (2019) expresan en su articulo titulado “Estrategias del
marketing viral y el posicionamiento de marca en los restaurantes turisticos de la Region
de Puno”, realizada en el pais de Peru, tiene como objetivo investigar los restaurantes de la
region para conocer cuales son las diferentes estrategias del marketing viral y del
posicionamiento de marca que aplican e identificar el posicionamiento de marca que existe

en Internet sobre los restaurantes turisticos encontrados en la Region de Puno.

Para la metodologia los autores emplearon un enfoque cuantitativo para analizar y
describir los fendmenos que pueden ocurrir en los restaurantes turisticos sobre el marketing
viral y el posicionamiento de la marca, ademas de aplicar un metodo deductivo tipo
descriptivo partiendo de un todo para llegar al punto objetivo, que permitié describir y
analizar las estrategias de los restaurantes turisticos, apoyandose de cuadros estadisticos,
observacion y analisis documentales, consta también de un disefio no experimental que se
basa en la observacion de fendmenos y lo que sucede actualmente en el marketing viral, es
decir basandose en la situaciéon existente, asi mismo se definié la poblacién que fue
conformada por el grupo de restaurantes de la Region de Puno y subsiguiente se aplico el

muestreo no probabilistico.

Los resultados que se obtuvieron respecto a la conectividad y posicionamiento en
internet de los restaurantes fueron que en un 43.75% no existia conectividad de cliente a
negocio, es decir no se contaba con publicaciones que permitieran hacer conocer los lugares,
mientras que el 18.75% se dedicaba a difundir incentivos y un 12.50%, canje y cupones en
sus publicaciones, de manera que se contribuye en un 50% el posicionamiento moderado

para los restaurantes.

Finalmente se concluye que la estrategia principal del marketing viral es la
conectividad que existe con el cliente y el restaurante, por lo tanto, el posicionamiento
prevalece en cambio por los motores de busqueda, de hecho, el restaurante que tiene un alto
posicionamiento cuenta con Tripadvisor que permite recoger la percepcion sobre el servicio,

atencion y opinion de todos los clientes durante la estadia.
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Desde el punto de vista de los siguientes autores Mackay et al. (2021), en su trabajo
titulado “Importancia del marketing para el posicionamiento de los emprendimientos en
Ecuador” desarrollado en Guayaquil-Ecuador, mencionan que el interés de la investigacion
es realizar un andlisis de la importancia de estas herramientas para el posicionamiento de los
emprendimientos en Ecuador porque ha generado resultados efectivos de acuerdo a

necesidades de los clientes en algunas organizaciones del mundo gerencial.

En la metodologia desarrollada que se presencio en articulo, se efectu6 una
aplicacion de un analisis bibliografico, ademas de efectuar una revision documental de los
conceptos que engloban al marketing, posicionamiento y emprendimiento, donde se accedio
a documentos y diarios del Ecuador para contar con informacion suficiente, veraz y

confiable para el desarrollo del presente articulo.

En cuanto a los resultados que se obtuvieron fueron basados segln el reporte de
Monitor de emprendimiento global del afio 2019, en donde se describen los porcentajes mas
relevantes, demostrando que en un 36.2% Ecuador presento una “Actividad Emprendedora
temprana (TEA)”, interpretindose que la mayoria de las personas que se dedican al
emprendimiento se encuentran en un rango de edad menor a 35 afios y son del género
femenino ubicadas en las zonas urbanas, de igual forma el 22% de los emprendimientos que
tienen mayor representatividad en la época de COVID-19 son los de informacién y
comunicaciones, por otro lado se pudo evidenciar que en un 61.1%, las estrategias que
usaban los emprendimientos para mantenerse en esa época fueron: las redes sociales y el

marketing digital.

Otros resultados destacables sobre los emprendedores son: la edad del 50% personas
que se dedican a emprender no es superior a 35 afios, las estrategias que aplicaron los
emprendimientos para mantenerse en pie fueron: aumentar su esfuerzo en marketing, ofrecer

nuevos productos o servicios, las ventas online y teletrabajo.

Respecto a la conclusion, se aclara que el mundo esta expuesto a distintos cambios,
lo que significa que cada uno de los emprendimientos deben adaptarse a ellos, intentar llegar
mas una evolucién a través de un plan de marketing, apoyandose de las herramientas de
internet como por ejemplo las redes sociales, facilitando la interaccion y comunicacion con
el cliente donde podran presentar sus productos y promocionarse, recordando que los

emprendimientos fomentan y fortalecen el desarrollo de la economia.
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Como afirma Culqui (2020), en su trabajo de titulacion “Estrategias de marketing
para el posicionamiento de la marca New Lid, José Leonardo Ortiz” desarrollado en
Chiclayo — Perd, indica que el alcance del informe es determinar cuales son las mejoras que
se desempefian segun las estrategias del Marketing mix en el posicionamiento de la marca
New Lid, ademas que se estudian diferentes problematicas que impiden que la marca se

desarrolle adecuadamente y que tenga su reconocimiento respectivo.

En el apartado de la metodologia se aplicé un disefio pre experimental (prest y post
test), su poblacion seleccionada fue conformada por todos los clientes del distrito de José
Leonardo Ortiz. En el muestreo que realizo fue el no probabilistico aleatorio simple por
convivencia, ademas se empled un programa de capacitacion destinada a las personas
seleccionadas en el muestreo, apoyandose de una hipotesis. Se llevo a cabo técnicas de
instrumento y recoleccion de datos, una fue la observacion, aplicada para investigar la
intensidad de marca en el mercado, permitiendo acceder a datos estadisticos que fueron
descifrados en el sistema computacional SPSS, determinado un analisis con los respectivos

resultados.

De acuerdo a los resultados que se destacaron, en el pre test realizado se obtuvo un
resultado de 71.60%, reflejando un bajo posicionamiento de la marca New Lid y en un
4.70% nivel alto, también en el monitoreo del programa los resultados fueron positivos
viéndose reflejados en el post test, finalmente el resultado final que se evidencia en el post
test permite hacer una comparacién donde se aprueba un desarrollo progresivo del
posicionamiento, para verificarlo se pudo corroborar que al incorporar las estrategias de
marketing los resultados que se obtuvieron fueron con un porcentaje de 82% de nivel alto y
de nivel bajo un 3%, evidenciando la eficacia de las estrategias aplicadas y acreditando una

mejora al posicionamiento de la marca.

En la conclusion se destaca que existia una deficiencia de acuerdo al posicionamiento
de la marca, se aplicé un programas que permitié mejorar las estrategias de laempresay las
estas se apoyaron fundamentalmente en la teoria de Kotler y Armstrong, al aplicarlo en el
post test realizado al final del proyecto se obtuvo como resultado un posicionamiento de la
marca, demostrando que la implementacion de las estrategias de marketing en la empresa
fueron de importancia, culminando satisfactoriamente la investigacién y el cumplimiento de

objetivos.
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Asi mismo como lo hace notar Guin (2022), en su trabajo “Estrategias de marketing
para el posicionamiento del Comercial J.G.Q. Cantdn Playas, provincia del Guayas, Afio
2021 - Ecuador, la investigacion tiene como objetivo determinar y analizar las estrategias
de marketing implementadas en el comercial J.G.Q e identificar de qué manera contribuyen

esas estrategias para lograr un buen posicionamiento dentro del mercado.

En afinidad de la metodologia se desarroll6 una investigacion exploratoria y
descriptiva, a partir de aquello se plantearon las estrategias de marketing que permitiran
tener una ventaja competitiva. En los métodos de investigacion se aplicd el inductivo,
acompafiado de un enfoque mixto, permitiendo analizar los datos cualitativos vy
cuantitativos. Las técnicas e instrumentos de recoleccion a las que se acudié fue entrevistas
aplicadas al personal que labora en el Comercial J.G.Q y las encuestas en cambio se
aplicaron a los clientes fijos del comercial, asi mismo a los clientes fijos y los representantes
como el gerente personal y trabajadores comercial, se los tomo en consideracién para definir
su poblacion y muestra, la muestra fue aleatoria simple, perteneciente a muestreo no
probabilistico, es decir que las personas que se encontraban en la poblacion seran elegidas

para la recoleccion de datos.

Al realizar el andlisis de los datos se encontr6 que existe una carencia de
conocimiento respecto a la aplicacion de estrategias de marketing, asi mismo se acudio a
una indagacion para saber si la implementacion de estas estrategias contribuirian a la mejora
de procesos de compra y venta, y el 53% de los encuestados estuvieron totalmente de
acuerdos porque se beneficiaria tanto la empresa como a los clientes, en estas también se
cuestionaron las plataformas digitales, es decir el marketing digital que permitian ayudar a
que el comercial tenga un buen posicionamiento en el mercado en el que se encuentra

ubicado.

Para concluir se identificé que para impulsar a la mejora del posicionamiento del
Comercial J.G.Q las estrategias que generarian impacto serian la de fidelizacion y
reconocimiento servirian de apoyo, igualmente se pudo determinar que el posicionamiento
actual del comercial es regular, es decir que no se contaba precisamente dominando el
mercado, ademas de eso el autor planted las siguientes estrategias que contribuirian al
posicionamiento, son: el marketing digital, estrategia de segmentacion de mercado y

estrategia de servicio al cliente.
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Desarrollo de Teorias y Conceptos

Estrategias de marketing

Como lo menciona Schnarch (2016) enfocandose en el concepto de la mezcla del
marketing, hace referencia a una serie de instrumentos tacticos que se utilizan para saber lo
que busca el mercado en donde se va a dirigir y ofrecer el producto, es decir que esta mezcla
de productos, también conocido como el marketing mix que son cuatro (producto, precio,
plaza y promocion), es lo que la empresa u organizacion puede realizar para influir en la

imagen de la misma y ademas en el producto que oferta.

Para Kotler et al. (2018), el marketing mix es considerado una herramienta clasica,
que ayuda a realizar una planificacion para ofrecer al consumidor el producto adecuado, en
esta planificacion entran las cuatro “P”: Producto, precio, plaza y promocion. La primera
variable es desarrollada de acuerdo a las necesidades del consumidor, de acuerdo a la
investigacion de mercados que se haya realizado, el precio en cambio se basa segun su coste,
ademas de la competencia y el valor que es percibido por el consumidor, es decir lo que el
cliente esta dispuesto a pagar segun lo ofertado, la plaza es la distribucion y accesibilidad
del producto, y por altimo en la promocion se utilizan métodos para comunicar informacion

sobre el producto.

A lo largo del tiempo se han ido desarrollado teorias, y conceptos acerca del
marketing mix, consiste en una mezcla de diferentes instrumentos que favorecen a la
empresa, en este se debe de considerar el producto, precio, plaza y promocion, conocida
como las 4P, para que los emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre puedan
desenvolverse en el mercado deberdn de considerar este concepto como estudio para un
analisis de estas cuatro variables, recordando que se consideran importantes para alcanzar
los objetivos propuestos en la presente investigacion, porque va a permitir desarrollar la

estrategia adecuada para los emprendimientos y fomentar su relacion con el publico.

Producto. Burns & Veeck (2020), expresan que las empresas que tienen éxito
buscan constantemente contar con nuevos productos o servicios, ademas de conocer el ciclo
de vida del producto, donde consideran que eventualmente se volveran obsoletos, es por eso
que deben contar con un proceso que les permita identificar y probar productos que sean

nuevos y exista una reaccion rapida de los clientes ante el nuevo producto.
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Noblecilla & Granados (2018), destacan que el producto es algo que puede ser
definido como algo que se ofrece al mercado para que los clientes puedan adquirirlo, usarlo
o consumirlo, acto realizado para satisfacer una necesidad o deseo, ademas se hace mencion
de que el producto es mas que un objeto tangible, también pueden ser un producto que
incluye servicio, como por ejemplo: personas, sitios, eventos, una organizacion, una idea o

una combinacién de cada una de estos términos.

El producto se refiere a lo que la empresa oferta a su cliente, respectivamente si es
un producto o servicio, se considera que el producto es uno de los elementos mas importantes
en una organizacion, estos reflejan cualidades que poseen frente al competidor para influir
en la compra y adquisicion del producto por parte de los clientes, sin olvidar analisis previo
que se realizé a la competencia, y la viabilidad del producto que se va a comercializar. Los
productos que se encuentran ofertando en el Centro comercial 9 de octubre son variados,
cada uno de los locales que se encuentran laborando ofrecen productos diferentes como, por
ejemplo: ropa de bebe, ropa de adultos, zapatos, utensilios para hogar, accesorios, joyerias,

entre otros.

Cartera de productos. Indica Gutiérrez (2020), que la cartera de productos es una
gama de elementos o conjuntos de productos que la organizacion dispone para la venta,
donde menciona que estos pueden ser tangible o intangible, asi mismo poseen una linea

propia de productos que servira para ofertarlos en el mercado.

Para Monteferrer (2013), la cartera de productos es el conjunto de cada uno de los
productos que ofrece la empresa, donde se considera cuatro dimensiones importantes como
la amplitud, que es nimero de lineas de los productos, la profundidad, que significaria el
namero de productos encontrados en una linea, la longitud, que es la suma total de productos

y la consistencia, que corresponde a la homogeneidad de los diferentes productos.

Es decir, que la cartera de productos representa la agrupacion que existe de los
productos o servicios que estan listos para ser comercializados por parte de las empresas al
publico objetivo, tomando decisiones estratégicas para encontrar la manera de
promocionarlos y posicionar los productos. En el Centro comercial 9 de octubre la cartera
de productos es muy variada, como se conoce los emprendimientos tienen a disposicion
diferentes articulos para la venta, por lo que aplicar una estrategia de marketing va a permitir

que los clientes puedan conocer y preferir realizar las compras en el Centro comercial.
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Atributos del producto. Los atributos de un producto para Orero et al. (2021),
implican beneficios de los mismos, estos son comunicados a través de los atributos como:
la calidad donde interviene la durabilidad de un producto, caracteristicas de un producto y
su estilo o disefio, que forma parte del valor que las empresas le agregan a su producto para

ofrecerlo a sus clientes.

Para Castro (2023), los atributos del producto son todas las caracteristicas tanto
tangibles como intangibles que conforman un producto, con la finalidad de llevarlo a la
venta, menciona que los atributos pueden ser fisicos, técnicos, de marketing y logistico,
todos engloban la caracterizacion que posee el producto para la venta a otras empresas 0 a

los consumidores.

Significa que la decisidon de compra es influenciada por los atributos que el producto
pueda dominar, estas caracteristicas hacen al producto no perder su esencialidad, ademas de
que cumple con la capacidad de satisfacer la necesidad del comprado, los emprendedores
del Centro comercial 9 de octubre deberan destacar lo que mas resalte de su producto, poder
transmitir la idea a los clientes para convencerlos de que han realizado una buena compra 'y

asegurar su regreso.

Rotacién de productos. Segun Vera (2022) ,la rotacion de productos es un indicador,
este es usado en todas las empresas para demostrar la cantidad de veces que el producto o
servicio en cuestion se venda, se liquide o agote en su inventario organizacional, este

indicador deberé ser realizado en organizaciones en el tiempo lapso de un afio.

Desde la posicion de Arenal (2018), menciona que la rotacion es sindénimo de
rentabilidad, donde se debe de conocer el nimero de rotacion de sus productos, poque es la
Unica forma para conocer las veces en las que las existencias fueron vendidas, también aclara
que el tiempo estimado para medir la rotacion de productos es de un afio, o de un periodo

especifico que tome la empresa.

La medicion de la rotacion dentro de una empresa es muy importante, demuestra la
cantidad de stocks o existencias que se ha tenido en un tiempo estimado, se recomienda que
los emprendimientos lo realicen al afio, para medir si los productos que se ofertan en el
mercado estan siendo vendidos de forma réapida o de forma paulatina, por lo que resulta
importante que se gestionen el estado que tienen los emprendimientos de cada producto, esto

permitira tener una buena organizacion y aprovechar los puntos fuertes de la demanda.
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Precio. Kotler & Armstrong (2018), rescata que el precio es la cantidad de dinero
que el cliente esta dispuesto a pagar por el producto o servicio, es decir la suma total de valor
a que el cliente desiste para conseguir a cambio beneficios de la obtencién de poseer o
utilizar el producto o servicio, ademas hace mencién a que histéricamente esta variable ha
influido en la eleccion de compra del consumidor durante los ultimos afios, siento un

elemento que determina la rentabilidad y cuota de mercado de la empresa.

El autor Godin (2019), menciona que el precio es el factor que se piensa cobrar a los
clientes del producto o servicio y que este resulta ser mas que una sefial, es decir, es el motor
del proyecto, negocio, emprendimiento, empresas y demas, ya que esta variable determina
el posicionamiento, a que publico se estan dirigiendo, que se disefia y la historia que se
pretende contar, donde el precio es el margen, es decir dinero que se crea o elimina segun el

marketing aplicado.

De acuerdo con la informacion anterior, la dimension de “precio” es una cantidad
que a la larga representa la rentabilidad y es la principal generadora de ingresos de la
empresa, es decir es la cantidad que recibiran los emprendimientos a cambio de su producto,
asi mismo representa la cantidad que los consumidores estén dispuestos a pagar por los
beneficios del producto, ademas se lo considera como un elemento de persuasion que

produce efectos de accidn a los clientes potenciales y clientes fijos en la compra.

Estrategias de Precio. De acuerdo con Zamarrefio (2020) la eleccién de precio que
se le da a un producto es dificil, debido a que no se tiene una base de comparacion directa
con los deméas productos se encuentran alrededor del mercado siendo la competencia,
también recalca que el lanzamiento de un precio es fundamental porque condiciona el éxito
comercial y financiero de la operacién, ademas de que existen dos direcciones por las que
se pude definir una estrategia de precio, ya sea por un precio elevado que seleccione la

demanda o un precio bajo que va a permitir una penetracion rapida y potente en el mercado.

De acuerdo con Rodriguez et al. (2018), sobre la estrategia de precio, menciona que
antes de designar un precio, las personas responsables de llevar el area del marketing
deberian de considerar los factores internos tales como la estructura de los costes, ademas
de los factores externos, refiriéndose al comportamiento de la demanda y como es aceptado
el producto de parte de los clientes, y por ultimo se considera el entorno, es decir donde se
encuentre ubicado el establecimiento,, debido a que puede ser altamente competitivo y puede
influir en la politica del precio
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Al momento de realizar los procesos de produccion se lleva a cabo la fijacion de
precios de acuerdo a la cantidad que se empled en su elaboracion nacen las estrategias de
precio, estas son fundamentales para llevar a cabo una estrategia de precio que funcione y
permita definir el precio de un producto o servicio para el mercado, por lo general muchos
emprendimientos que se encuentran en el Centro comercial 9 de octubre utilizan la fijacion

de precio bajo, esto con la finalidad de que los clientes acudan al lugar a realizar sus compras.

Es decir, los emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre deberan de escoger
y adaptar una estrategia de precio que se acerque al alcance de sus objetivos, muchas
empresas y personas estan considerando esto como una ventaja, si bien es cierto toda la
poblacién se encuentra en la etapa de recuperacion ventaja debido a las secuelas que dejo el
COVID 19 por lo que muchos clientes ahora se influyen mas por el precio por lo que se
deberia encontrar esta estrategia de precio, sin antes realizar un andlisis previo de su entorno

y de sus clientes.

Estrategias de Fijacion de Precio. Desde la posicion de Kotler & Armstrong (2013)
acerca de la fijacion de precios mencionan que las empresas por lo general no son libres de
cobrar un precio cualquiera, sino que involucra muchos factores mas como leyes federales,
estatales o locales, en donde se debe considerar ademas una preocupacion social acerca del
precio, donde este se equilibre en costos y beneficios en oposicién a las necesidades del

consumidor.

Como lo menciona Fernandez & Bajac (2018) la estrategia de precio que se utiliza
para servicios y bienes es similar, pues esta se basa en tres términos: costos, clientes y
competencia, donde el autor se refiere a esto como las tres “c”, por lo general las empresas

para aplicar una estrategia de precios hacen uso de la combinacion de estos tres métodos.

Emplear una estrategia de fijacion de precios incluye muchos factores que no
requieren de la decision solo de los emprendimientos, sino que se involucran mas agentes,
en este caso son las personas intermediarias encargadas de venderles a su precio, pero aun
asi una fijacion de precios trae beneficios, hoy en la actualidad el cliente es considerado en
todas las estrategias que las empresas implementan en sus procesos, para lograr una fijacion
de su precio en el Centro comercial 9 de octubre, se debera de pensar en factores del producto
y la relacion u alineacion de los objetivos propuestos por sus emprendimientos, ademas de
que el establecimiento debera de estudiar sus costos, clientes y competencia, caso contrario

se deben requerir cambios para conseguir viabilidad en los ingresos.
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Estrategias de Precios Psicoldgicos. Desde el punto de vista del autor Golan (2021)
enfatiza que las estrategias de precio psicolégico, involucra mucho a las personas, segun
menciona hay estudios que demuestran que los clientes al momento de la compra producen
una sensacion de tristeza, y que la empresa es la encargada de poder cubrirlo, recalca ademas
que esta estrategia funciona mucho si es empleada en los precios con nimeros impares,
haciendo que los clientes se direccionen mas por un precio impar a que un precio

redondeado.

Para Soto (2022) la estrategia de precios psicologicos, por temas de tendencia los
compradores Ultimamente prefieren adquirir una ganga sin importar la calidad del producto
que se esté adquiriendo, ademas menciona que otro aspecto importante es que el cliente
inconscientemente va a preferir un precio que tenga una cantidad terminada en 9, que en

namero par.

Se entiende que muchas empresas toman la decision de aplicar la estrategia de precio
psicolégico por los resultados que se obtuvieron en los estudios y demuestran que para los
clientes resulta efectivo decidirse por un precio que demuestre ser inferior o el negocio le
haya designado la palabra oferta, es evidente que muchas de las personas se inclinan més
por la compra de productos con precios que tiene valores no redondeados, un ejemplo es la
cantidad de $4.50, y $5.00, es claro que la gente va a preferir el primer precio porque se
efectla en su mente rapidamente que es el precio méas bajo. El precio psicoldgico en el
Centro comercial 9 de octubre tendria impacto positivo, pues estos demostraran aceptacion
por los clientes, en la actualidad las personas prefieren adquirir productos que se acerquen a

su presupuesto.

Plaza. Segun lo mencionado por Chaffey & Chadwick, (2019) la plaza se refiere a
como se distribuye el producto hacia los clientes, el objetivo que tiene esta variable en los
canales fuera de linea, es maximizar el alcance de la distribucion donde los productos
alcancen su punto maximo, se minimicen costos en el inventario, transporte vy
almacenamiento, en cambio para los que se encuentran en linea, el alcance serd més facil

gracias al internet, porque busca relacionarse con la promocién y asociaciones.

Para Mckendry & Sindorf (2022) est4 “P” es una de las partes del marketing mix que
pasa por alto, esta incluye estrategias y elementos del canal de distribucion para que se lleve
a la ejecucion, ademas de que esta variable también considera la cobertura, las ubicaciones,

logistica entre canales, y otros servicios electronicos o en linea.
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El centro comercial 9 de octubre, es el lugar en donde se encuentran ubicados los
emprendimientos para producir ventas, esta variable representa la ubicacion que tendré el
consumidor para adquirir el producto, la ubicacion de los emprendimientos del Centro
comercial es de facil acceso para los clientes, representando la parte fisica de los
emprendimientos en donde se exhiben los productos, si bien se encuentra en una ubicacion

reconocida no se cuenta con un buen posicionamiento ante los clientes.

Intermediarios. Como afirman Rodriguez et al. (2013) una empresa requerira de
intermediarios cuando se dirige a una amplia area geografica donde se encuentran sus
consumidores, consideran que en lugar de crear una red que les permita distribuir sus
productos, es preferible contar con intermediarios tanto mayoristas o minoristas que
comercialicen sus productos, los agentes mayoristas venden a otros intermediarios donde
cierta parte son minoristas, mientas que los agentes minoristas son los encargados de llevar
el producto de forma fisica que pueden ser supermercados, almacenes, centros comerciales,
entre otros, o vendiendo productos a distancia, por television, telefono y demas a sus

consumidores finales.

Arenal (2018), se refiere al intermediario como el sujeto que media en el proceso
productivo, ya sea que realice su accion entre los fabricantes y consumidor final o entre el
productor de materias primas y el fabricante, es decir, es el individuo que trabaja
independientemente, su trabajo depende por su propia cuenta, el solo realiza la accion de

vender su mercancia a sus consumidores.

Segun el autor Molinillo (2014), los intermediaros se definen a personas como
individuos o instituciones que se encuentran dentro de un proceso productivo ya sean entre
las personas que distribuyen la materia prima y fabricante o fabricantes y otros fabricantes,
0 personas que son intermediarios y ofrecen el producto hasta el consumidor final, en
resumen, cualquier individuo que haga llegar el producto hasta al consumidor sera

intermediario.

Los intermediarios son fundamentales en el proceso de la distribucion, puesto que
deben mantener una relacion buena con los fabricantes o personas duefias de
emprendimientos, estos agentes son los encargados de ayudar a establecer el precio final al
publico, ademas de que permiten contar con una extensa linea de productos, es decir que
existia variedad entre lo que esta buscando el comerciante y lo que busca el pablico, con

esto se podréa tener una vision amplia y tomar una correcta decision.



30

Los intermediarios que visitan el Centro comercial 9 de octubre, son los encargados de
distribuir los productos, en este caso cumplirian también el papel de consumidor, ya que
cada uno de los emprendimientos ofertan variedad de productos, y la acciéon de los
intermediarios es ajustarse a los diferentes los pedidos y que los emprendimientos se ajusten

a la mejor oferta.

Canal de distribucion. Para Acosta (2017), un canal de distribucion es importante
porque permite satisfacer necesidades del cliente en referencia a la disponibilidad de
producto o servicio, disminuyendo la distancia y el tiempo de respuesta de llegada del
producto, también comenta que el canal de distribucién promueve la economia en escala,
ocasionando que los miembros que participan como canal tienen la oportunidad de crecer,

ademas recalca que esta variable tiene influencia directa con la fijacion de precios.

Para Molinillo (2020) el canal de distribucion se diferencia entre los canales directos
e indirectos, los directos se dan cuando no existe intermediarios y la venta se efectla entre
la empresa y el cliente, mientras que el canal indirecto se da cuando existe una persona que
hace la accion de intermediario, que es la persona que compra al fabricante y realiza la
compra al consumidor, donde se considera canal corto si existe un intermediario y un canal

largo si hay dos.

Los canales de distribucion es el camino o ruta que tiene un producto o servicio para
llegar al cliente, esta via permite que se realice la accion de distribucion, ademas se considera
que existen diferentes canales de distribucion, un ejemplo es el medio de comunicacion,
estas permiten llevar informacién al puablico objetivo puede ser visual o auditiva, para que
los clientes que estén dispuestos a adquirir se informen sobre las propiedades del mismo y

que la empresa pueda conocer las necesidades de sus clientes y satisfacerlos.

Estrategias de canal de distribucidn. A juicio de Tello (2019) las estrategias que a
menudo se realizan en los canales de distribucién son la ejecucion de una estructura
comercial, que permitan cubrir geograficamente lugares en donde se encuentren los clientes,
las funciones que abarcan esta estrategia involucran a la innovacion, mientras las
organizaciones posean de mayor flujo e informacion actualizada del momento actual, les
permitira estar preparados para los cambios los cambios, por eso elegir un canal de
distribucion acorde al negocio que la persona posea podria significar muy relevante para

marcar resultados optimos.
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Segun Gonzalez (2022) la estrategia del canal de distribucion es un conjunto de
acciones, que se aplican a una situacion determinada para alcanzar un objetivo, donde lo
divide en distribucion directa e indirecta, la directa sin intermediarios y la directa con la
participacion de intermediarios, asi mismo plantea estrategias diferenciadas que tiene que

ver con los contactos situados en un lugar.

Las estrategias de distribucion, marcan la via que debe de seguir un producto o
servicio desde su camino inicial hasta el camino final, es decir desde que empieza su
fabricacion hasta que este llegue al cliente, el objetivo que busca la aplicacion de estas
estrategias, es cumplir inicamente con el proceso de compra, con la finalidad de aumentar
la rentabilidad e ingresos que la empresa ganaria a partir de la estrategia del canal de
distribucion, si la informacion o el producto llega al cliente ya se estaria cumpliendo con la

primera parte.

Los canales de distribuciéon que existente en el Centro comercial 9 de octubre, se
emplean mediante un proceso, en este proceso la etapa final son los emprendimientos y cada
uno de los locales que se encuentran ubicados dentro del Centro comercial, ademas de esto

se pude consideran contar con canales digitales como estrategia para captar a su publico.

Promocion. Como expresa Clow & Baack (2021) este tema hace referencia a que
este elemento ayudan a las empresas a ofrecer diferentes promociones al cliente
directamente, usandolo como estrategia para atraer consumidores a los emprendimientos, y
exponer el producto y direccionarlo a los clientes potenciales, como también a los clientes
que usan realmente el producto, resumiendo la promocién adapta dos factores que son;
promociones al consumidor y compra de los productos, apoyando a la organizacion a realizar

y aplicar diversas formas para lanzar sus promociones comerciales.

De acuerdo con Prettel (2023) en la variable de promocion hace referencia a las
estrategias de empuje, como la denominacion de promocion de ventas, las mismas que son
dirigidas para intermediarios que logren impulsar el producto, con la finalidad de traer

beneficios.

Para la autora Saa (2019) la promocion es el conjunto de acciones publicitarias que
convencen al publico con el fin de cambiar o ser el factor de decision, motivando con una
serie de catélogos visuales que permiten comunicar lo que vende la empresa para que el

cliente adquiera el producto o servicio.
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Es decir, la promocidn considerada en las 4P es el medio de relacion que existe con
el cliente, una forma de comunicacién para ofertar el producto y jugar con la percepcién del
cliente, esta variable se relaciona mucho con la intercomunicacion, involucra todas las
emociones que estimulan la compra del cliente, estas herramientas se pueden acompariar de
la publicidad y funcionan perfectamente como una estrategia comercial. Por lo antes
expuesto es muy importante que el Centro comercial 9 de octubre se retina con todos los
emprendimientos y tomen la decision de involucrar la promocion dentro de sus estrategias
y aplicarlas o exponerlas en el Centro comercial o también utilizar sus paginas web, envio
de correos, anuncios, entre otros, con el fin de que el cliente tenga una conexién con el

producto y conozca mas del lugar.

Publicidad. Para Philip Kotler etal. (2021) la publicidad puede verse como intrusiva
si en ciertos lugares es escaza, por lo que menciona que deberia tener una relevancia
fundamental, por lo tanto, la tecnologia es la via de la publicidad mas comun para orientarse
a laaudiencia, definiéndolo como un enfoque que permite comunicar mensajes de las marcas

a una gran audiencia que se tiene prevista, realizandolo por diferentes medios de pago.

Segun lo mencionado por Gomez (2017), la publicidad convierte el producto objeto
a un producto signo, aclarando que el cliente no compra el producto por lo que es, sino por
lo que representa, por ejemplo, la gente no compra un carro para trasladarse a un lugar sino,
por clase social, asi mismo cuando se compra una prenda de vestir, esta se la adquiere por
la modernidad, o la fragancia o perfume que en cambio se adquieren como simbolo de
seduccion y belleza, es decir el cliente decide comprar el producto por como lo hace sentir,

y propias razones.

Los medios de comunicacién son los encargados actualmente de mandar informaciéon
de forma masiva a las personas, herramienta principal para poder emitir una publicidad, en
este caso el Centro comercial debera de ejecutar publicidades y tener un medio de
comunicacion para que cada uno de los emprendimientos se beneficien, ademas las
organizaciones consideran que realizar publicidades a través de esta via permite dar a
conocer su producto o servicio de manera efectiva, siempre y cuando se realicen estudios
para identificar la estrategia mas apropiada que permita llegar a mas clientes de lo habitual,
sin olvidar cumplir con los objetivos principales de la publicidad: informar, persuadir y

recordar.
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Ofertas. Desde la posicion de Barrios (2021), las ofertas en el marketing son las
acciones gue realizan las entidades para otorgar bajas condiciones en el precio y ponerlo a
la venta, ejemplo un precio mas bajo del que esta establecido, otro de las decisiones que
toman en referencia a la oferta es ofrecer productos o servicios adicionales por la compra de

otros.

Para el autor An (2020), una oferta se crea en el marketing para satisfacer la
necesidad del cliente, una forma unica de llevar al cliente el producto o servicio sin mucha
precedencia y sin necesitar uno nuevo, en resumen, las ofertas se realizan para promover,
generar o potenciar las ventas, como también se genera las ofertas por diversas
circunstancias, como, por ejemplo: no tener perdidas, que los clientes recuerden la marca, o

creados en relacion a la competencia.

A juicio de Schnarch (2019), la oferta describe en términos funcionales o descritos
lo que significa el concepto de un producto, es decir, lo que tiene para ofrecer al mercado de
acuerdo a sus términos, donde destacara cada una de las caracteristicas, detalle, disefio,
funcionalidad, entre otros aspectos que tenga el producto, para poder mostrarlo como un
beneficio, a través de un precio, también destaca que el producto puede ser tangible o

intangible.

En el Centro comercial 9 de octubre, las ofertan que se realizan para ofrecer al
publico sus productos se dan a disposicion de sus términos, las decisiones que se hayan
tomado son propias, pues pretenden destacar su producto adaptandolo a una descripcion
Unica, haciendo que el cliente se incline hacia su producto ofertado, para esto se puede
observar que aplican tanto precios bajos como una combinacién de sus productos o articulos,

ademas de funcionar como una estrategia para disminuir stocks.

Descuentos. El autor Hernandez (2020) sostiene que el descuesto es una manera
efectiva de atraer al cliente, el autor define que existen diferentes tipos de descuentos, estos
pueden efectuarse a través de cddigos o de forma porcentual, los codigos sirven méas para
ofrecer productos de manera y poder competir junto con otras marcas ocasionando que el
cliente prefiera el producto que se encuentra en descuesto entre todos las demas consumir
ofertados en el mercado, asi mismo se encuentra el descuento por porcentajes, estos en
cambio funcionan mas en los emprendimientos fisicos motivando la compra del cliente de

manera presencial.
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El descuesto Hochsmann (2020), es una reduccion de precio, a estos lo clasifica
como descuentos funcionales, se refiere a los que se realizan para la venta comercial, los
descuentos por cantidad, en cambio son los que se realizan por las cantidades, los descuentos
por tiempo, son los que se llevan a cabo dentro de un periodo, las rebajas por lealtad a la
empresa, en cambio se la pueden realizar a aliados comerciales o a los clientes, debido a su
decisién de compra es permanente y fiel hacia la empresa u organizacion, y por ultimo los
descuentos especiales que se realizan dependiendo de una temporada que se haya

establecido.

Seguln los autores Fernandez & Bajac (2018), los descuentos incentivan a ciertos
comportamientos, entre los tipos de descuentos se encuentran los que se dan por el pago de
inmediato, otros que se realizan por temporadas para provechar la demanda, otros por
compras consecuentes en un sitio y funcionan como aporte de fidelidad del cliente, es decir
los descuentos pueden realizarse tanto por temporadas o por la cantidad de compra que

realice el cliente.

De acuerdo con los autores Rodriguez et al. (2018), el descuento es una forma
elemental y la mas bésica sobre la discriminacion de precios, en el libro describen diferentes
tipos de descuentos, como los de pronto pago, por cantidad, los funcionales y comerciales,

los estacionales, las ofertas y las rebajas.

Esta herramienta de marketing ofrece a los clientes una disminucidn de precio por el
producto que va adquirir, también se puede aplicar descuento de manera porcentual en las
plataformas online o locales fisicos, al aplicarlo como estrategia podria ocasionar que el
margen de rentabilidad disminuya, pero si se consigue convencer al cliente de que su
producto lo va a seguir necesitando, este al final volvera a adquirir el producto o servicio,
que permitira cubrir con el margen que en su momento se disminuy0. Los descuentos en el
Centro comercial pueden ser el factor clave para que los clientes puedan decidir en su
compra, para aplicar descuentos se debera de analizar bien los productos que se ofertan para
que no causen perdidas que lleven a la quiebra y ocasionen que los emprendimientos

desistan.
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Fundamentos legales

Constitucion de la Republica del Ecuador

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente
de realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizara a las personas
trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y
retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o
aceptado (Const., 2008, art. 33).

Art. 283.- El sistema econémico es social y solidario; reconoce al ser humano como
sujeto y fin; propende a una relacion dindmica y equilibrada entre sociedad, Estado
y mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo garantizar la
produccion y reproduccion de las condiciones materiales e inmateriales que

posibiliten el buen vivir.

El sistema econdmico se integrara por las formas de organizacion econémica
publica, privada, mixta, popular y solidaria, y las deméas que la Constitucion
determine. La economia popular y solidaria se regulara de acuerdo con la ley e
incluird a los sectores cooperativistas, asociativos y comunitarios (Const., 2008, art
283).

Ley organica de economia popular y solidaria

Art. 10.- Capital de riesgo y organizaciones mixtas. - El Estado Central y los
Gobiernos Auténomos Descentralizados participaran en la conformacion de
capitales de riesgo y de organizaciones mixtas de economia popular y solidaria a
través de mecanismos legales y financieros idoneos. El caracter temporal de las
inversiones efectuadas por el Estado debera ser previamente acordado, tanto en
tiempo cuanto en forma; privilegiando los procesos de desinversion del Estado en
organizaciones donde es o serd miembro, asociado o socio en forma parcial, a favor
de la y las comunidades en cuyos territorios tales emprendimientos se desarrollen,
dentro de las condiciones y plazos establecidas en cada proyecto ( LOEPS., 2011, art
10).
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Art. 73.- Unidades Econdmicas Populares. - Son Unidades Econdmicas Populares:
las que se dedican a la economia del cuidado, los emprendimientos unipersonales,
familiares, domésticos, comerciantes minoristas y talleres artesanales; que realizan
actividades econdmicas de produccion, comercializacion de bienes y prestacion de
servicios que seran promovidas fomentando la asociacion y la solidaridad (LOEPS.,
2011, art 73).

Ley de emprendimiento e innovacion
Art. 2.- Objetivos de la ley. - Son objetivos de esta Ley los siguientes:

a) Crear un marco interinstitucional que permita definir una politica de Estado que
fomente el desarrollo del emprendimiento y la innovacion;

b) Facilitar la creacion, operacion y liquidacion de emprendimientos;
c) Fomentar la eficiencia y competitividad de emprendedores;

d) Promover politicas publicas para el desarrollo de programas de soporte técnico o,

financiero y administrativo para emprendedores;

e) Fortalecer la interaccion y sinergia entre el sistema educativo y actores publicos,
privados, de economia mixta, popular y solidaria, cooperativista, asociativa,

comunitaria y artesanal del sistema productivo nacional; y,

f) Impulsar la innovacion en el desarrollo productivo (Ley de emprendimiento e

innovacion., 2020, art 2).

Art. 5.- Obligaciones del Estado. - Son obligaciones del Estado para garantizar el

desarrollo del emprendimiento y la innovacion, las siguientes:

1. Apoyar al emprendimiento mediante politicas publicas apropiadas, que permitan

crear un ecosistema favorable;

2. Simplificar trdmites para la creacion, operacion y cierre de empresas, en todos  los
niveles de gobierno; v,

3. Asignar los recursos necesarios para implementar las politicas publicas que se

emitan en aplicacion de esta Ley (Ley de emprendimiento e innovacion., 2022, art 5).
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Capitulo I1.
Metodologia
Disefio de investigacion
Se desarroll6 un disefio no experimental, que permitid la observacion de
caracteristicas y demas factores que influyen en la implementacion de estrategias existentes
en el Centro comercial 9 de octubre, haciendo énfasis a la seleccion de la variable que sirvié
para recolectar la respectiva informacion, generar conocimiento en el temay comprender el
problema de este estudio. Ademas, se llevo a cabo un alcance descriptivo donde se
especificd las caracteristicas y demas factores que influyen en la implementacion de las
estrategias que existen en el Centro comercial 9 de octubre, permitiendo tener informacion
relevante que posteriormente ayudara a definir el problema a estudiar, haciendo énfasis a la

seleccion de las variables que servira para recolectar la respectiva informacion.

Por lo consiguiente, en esta investigacion se aplicd un enfoque mixto, donde se
integraron datos cualitativos y cuantitativos, en la informacion cualitativa se recolectd
cualidades y caracteristicas en la entrevista, consiguiendo una interaccion mas personal con
la directiva, asi mismo los datos cuantitativos recolectados en la encuesta, que
posteriormente fue procesada en el SPSS para cuantificar la informacion segun el analisis
estadistico que se obtuvo e identificar los principales problemas que requieren de estrategias

de marketing en los emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre”.
Métodos de investigacion

Para este estudio los métodos aplicados son el método inductivo y el método
analitico, porque al aplicar el método inductivo, se llevd a cabo un analisis del dilema
presentado en los emprendimientos del Centro comercial <9 de octubre” partiendo desde lo
interno a lo externo, llevando un orden sistematico que describié de manera ordenada los

sucesos que permitieron conocer la situacion real.

Por otro lado, el método analitico permitid desagregar la informacién que fue
recolectaba a lo largo de la investigacion, examinando datos para obtener conclusiones
basadas en un analisis objetivo y riguroso, en donde se utilizaron técnicas estadisticas para
la informacion que luego fue analizada y con esto se puso conseguir informacion relevante
que ayudo a responder las preguntas de la investigacion y a sugerir posibles
recomendaciones que aportarian a disminuir el problema que se presencié en los

emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.
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Poblacion y muestra

Poblacién

Referente a la poblacién para poder realizar la entrevista que se considera en este
trabajo, se encuentran las personas que forman parte de la directiva en los emprendimientos
del Centro comercial 9 de octubre, esto debido a que supervisan y tienen un control general
de los emprendimientos, por otro lado, se encuentran los clientes mensuales con una
cantidad numérica aproximada de 320, informacion aproximada que fue proporcionada por

parte del personal de la directiva.

Tabla 1
Poblacion
Elementos Cantidad
Emprendedores directivos 3
Clientes mensuales 320
323

Nota. Cantidad de poblacién total de los emprendimientos y clientes del Centro
comercial 9 de octubre.

Muestra

Para la muestra se consideraron los elementos totales de la poblacion, siendo esta
una cantidad de 320 que comprenden a los clientes mensuales y la cantidad de 3 que
representa el personal de la directiva, presidente, vicepresidente, tesorero, de acuerdo con
esto se procedid a aplicar formula finita, a las cantidades previstas donde se conocié el

tamafo de la muestra que determin6 un nivel de confianza alto en la informacion.

3 N.Z%.P.Q
" e2(N—-1)+22.P.Q

n

N= Tamafio de la muestra
Z= Nivel de confianza

P= Probabilidad de éxito
Q= Probabilidad de fracaso
e= Margen de error

n= tamafo de la muestra



39

N= Tamafio de la muestra 323
Z= Nivel de confianza 1.96

P= Probabilidad de éxito 0.5
Q= Probabilidad de fracaso 0.5
e= Margen de error 5%

n= tamafo de la muestra “?”

(323).(3.8416). (0.25)
(0.0025)(323 — 1) + (3.8416).(0.5)(0.5)

B (1240.8368). (0.25)
~ (0.0025)(322) + (3.8416).(0.25)

n

_ 310.2092
~0.805 + (0.9604)

n

310.2092

=1 7654

n=175.71
n =175

Una vez calculado la muestra, se detalla que n= 175, interpretando que se requiere

por lo minimo 175 personas de la poblacion para que el trabajo presente datos con

informacion veraz y confiable.

Para detallar la eleccion de la muestra y su aplicacién de instrumentos se desarrollo

la siguiente tabla.

Tabla 2
Muestra
Elementos Técnica Cantidad
Directiva Entrevista 3
Clientes mensuales Encuestas 172
Total 175

Nota. Cantidad de la muestra total de emprendedores y clientes del Centro comercial
9 de octubre.
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Recoleccion y procesamientos de datos

Técnicas

Entrevista. Se aplicd la técnica de la entrevista para recopilar datos e informacion
necesaria, ademas de que permitié tener una comunicacion directa con las personas que
pertenecen al personal de la directiva, presidenta, vicepresidenta, tesorera. El aporte de la
aplicacion de esta técnica es encontrar respuestas de las interrogantes planteadas para
reconocer las posibles soluciones a la problemética de las estrategias de marketing que
ayuden a conseguir un posicionamiento para generar un aporte en cada uno de los locales

ubicados en el Centro comercial 9 de octubre.

Encuesta. Por otro lado, la técnica aplicada fue la encuesta, donde se consideraron a
los clientes que frecuentan los emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre, de esta
manera se obtiene un analisis preciso de la perspectiva del cliente y se conoce la opinion
acerca de los productos, las estrategias de marketing, factores relevantes al momento de su
compray la atencidn que reciben por parte de los emprendimientos del Centro comercial 9
de octubre”. Las encuestas se procedieron a realizar en el campo, ademas de eso se elabord
un link de Microsoft forms donde se encontraba el cuestionario en el que fueron transcritas
las respuestas, ademéas cabe mencionar que las encuestas también fueron respondidas por
medio del mismo link, donde se dio la oportunidad a los demas clientes de los

emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.
Instrumentos

Guia de entrevista. La guia de entrevista se realizé para tener una visualizacion y
preparacion del instrumento a aplicar, esto consistio en preguntas sistematizadas que fueron
realizadas anticipadamente con la finalidad de presentar en el documento los temas
planteados y conocer mas acerca de la situacién en la que se encontraban los

emprendimientos del centro comercial 9 de octubre.

Cuestionario. Se elabord un cuestionario para tratar diferentes puntos donde las
personas que corresponden a la cantidad de la muestra responderan seguin sus criterios, este
documento constd con un total de 12 preguntas realizadas en base a los indicadores de la
matriz de consistencia, las mismas interrogantes fueron valoradas bajo la escala de Likert,
herramienta de medicion utilizada para conocer el resultado estadistico, el mismo que

posteriormente fue analizado.
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Medios

Microsoft Forms. La herramienta de Microsoft forms se aplico para procesar las
respuestas que fueron obtenidas en las encuestas realizadas en el campo para las personas
seleccionadas del muestreo, es decir los clientes que visitaron el lugar cuando se desarroll6
la presente investigacion, luego de obtener los datos de manera escrita y presencial se
procedio a trasladar las respuestas en Microsoft forms siendo esta la herramienta que
cuantifico los datos obtenidos y permitié convertirlo en formato Excel, para proceder a
analizarlos en el programa SPSS.

Programa SPSS “Startical Product and Service Solutions”. Esta herramienta
permitio importar en el programa los datos que se obtuvieron en la encuesta en formato
Excel, al momento de importar los datos se procede a analizar los resultados en la plataforma
de software, donde se procede a conseguir la respectiva tabulacion y grafica de las cada una
de las interrogantes de la encuesta, que posteriormente ayudaron a tener un analisis mas real
y claro. A demas cabe recalcar que el programa SPSS permitié que los instrumentos

aplicados en la prueba piloto sean validados mediante el Alfa de Cronbach.

Validacion y confiabilidad
Validacion de instrumentos

Para la validacion de los instrumentos que se emplearon en la presente investigacion,
se acudié con un experto y especializado en el tema del trabajo metodoldgico, donde se
establecieron pardmetros de calificacion para comprender si las herramientas que se iban a
emplear en el campo estaban sujetas a los criterios profesionales y poder llevar a efecto su
aplicacion, de acuerdo a esto se realizaron las debidas correcciones y finalmente se llevo a

efecto el instrumento.
Confiabilidad de instrumentos

Para identificar el grado de confiabilidad se procedié a realizar el Alfa de Cronbach
con el instrumento de la encuesta ya finalizada en forms que permitio ayudar a exportar los
datos en un documento de Excel para proceder a importarlos al programa “Startical Product
and Service Solutions” SPSS y verificar mediante un analisis si las preguntas presentadas
demuestran un resultado de fiabilidad, a continuacién, se presenta el resultado obteniendo,
siendo este un porcentaje del % 8,07, considerable para demostrar confiabilidad en el

instrumento que se aplico.
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Tabla 3
Alfa de Cronbach

Estadistica de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,807 15

Nota: Porcentaje total de 0.807 % en el programa de SPSS, cantidad que demuestra
fiabilidad de las encuestas.
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Capitulo 111

Resultados y Discusion

Andlisis de datos
Para el analisis de datos en el presente trabajo, se considerd después de la aplicacion
de los instrumentos una interpretacion de los resultados obtenidos, con el objetivo de

conocer la situacién que se presenta en el Centro comercial 9 de octubre.

Analisis de datos de entrevista

En el andlisis de datos de la entrevista, intervinieron las personas que conforman parte
de la directiva, tales como: presidenta a la sefiora Yanina Cedefio Pluas, como vicepresidente
a Genesis José Anchundia, y como tesorera a la sefiora Gladys Guano Yaguar, a
continuacion, se presentan los resultados e interpretacion de los datos recolectados.

1. ¢Cuales son las estrategias de marketing que los emprendimientos del Centro

comercial 9 de octubre realizan para sus campafias de publicidad?

Las estrategias de marketing que se aplican segln lo mencionado por el personal de la
directiva, son reactivaciones, también se encuentra la presencia en redes sociales, ademas
de la creacion de grupos donde se encuentran todos los emprendimientos con el objetivo de
fortalecer las ventas y resaltar su imagen corporativa, ademas de realizar eventos en fechas
especiales donde realizan publicidades con entregas de volantes, sorteos, rifas entre otros
que fortalecen la visibilidad del centro comercial. Con esto los emprendimientos buscan
destacar en el mercado en el que se encuentran y poder llegar a un publico mas amplio con

el que puedan interactuar y mejorar su experiencia al momento de adquirir sus productos.

2. ¢Como cree que la implementacion de estrategias de marketing ayudaria a
mejorar el posicionamiento de los emprendimientos que se encuentran en el

Centro comercial 9 de octubre?

Las estrategias de marketing ayudan a que el Centro comercial 9 de octubre se
posicione en el mercado, ya que con esto buscan llegar a clientes sus potenciales asegurando
su reconocimiento, ademas que es un aporte positivo debido a que el Centro comercial lleva
alrededor de un afo de existencia. Es claro que hablar de posicionamiento requiere de afios,
pero las personas encargadas de supervisar este establecimiento realizan un esfuerzo por su

imagen y poder fidelizar a sus clientes.
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3. ¢Considera usted que las personas que se encuentran trabajando en la venta
informal de productos similares afectan de alguna forma al Centro comercial 9

de octubre?

Las personas que se encuentran en el trabajo informal afectan de alguna forma a los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre, pues las personas prefieren comprar en
las calles a las personas ambulantes y no acceder a visitas para comprar productos en el
lugar, por lo que afecta de forma negativa. En su totalidad estuvieron de acuerdo toda la
directiva con la afectacion que traen estas personas al lugar, pues mucha gente por lo general

decide realizar compras a vendedores informales en las calles y avenidas cercanas del lugar.

4. ¢Qué opina sobre los productos que se ofertan en los emprendimientos del
Centro comercial 9 de octubre, cree usted que cubren las necesidades de los

clientes?

Si, los productos que se ofrecen de acuerdo a las personas entrevistadas si cubren
con las necesidades de los clientes, donde ademas consideraron que seria una buena opcion
contar con locales que no sean repetitivos y amplien su variedad de sus productos, se
menciono esto porque los locales que mas se repiten son de vestimenta por lo que la gente

accede a realizar mas compras de este elemento.

5. ¢Considera que los precios ofertados en los emprendimientos del Centro

comercial 9 de octubre son accesibles para el cliente?

Los precios que se ofertan los emprendimientos son diversos, pero si se habla de
accesibilidad de precio aseguran que cada uno de ellos si son accesibles y se ajustan al
bolsillo del consumidor. El precio es uno de los factores importantes que el cliente toma
en consideracion en la compra de un producto, después de haber pasado por una crisis
mundial debido al covid-19 el cliente toma a consideracion productos mas accesibles a

la situacion y recuperacion econdmica actual.

6. ¢De qué manera usted cree que influyen los precios en la decisién de compra de

los clientes?

El precio influye de manera positiva, las personas estan mas decididas a comprar
algo econémico y se inclinan por productos en oferta, promociones, descuentos, o incluso
precios bajos. Con esto se deduce que de manera positiva es un elemento que resalta dentro
del establecimiento debido a que ofertan precios accesibles a la compra de productos.
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7. ¢Qué opina sobre la ubicacion en la que se encuentra el Centro comercial 9 de

octubre, favorece a los emprendedores?

El centro comercial 9 de octubre se encuentra ubicado en calle principal del canton
la Libertad, precisamente en la Av. 9 de octubre, donde es transitada tanto por vehiculos y
ciudadanos por lo que consideran que la ubicacion si favorece a los emprendimientos. De
acuerdo a lo mencionado por el personal de la directiva coinciden que su ubicacién no afecta
de forma negativa a los emprendimientos, al contrario, es un aspecto positivo y considerado

como una fortaleza.

8. ¢Considera que el espacio que tienen los locales es suficiente para desempefiar

sus activades?

Los locales que se encuentran en el Centro comercial 9 de octubre tienen una medida
de 2x2, por lo que resulta necesario poner a disposicion los productos que sean mas
atractivos visualmente para los clientes. Es decir que a pesar de contar con una variedad de
productos estos se restringen, y de alguna forma es claro ya que son locales arrendatarios
que no disponen de un espacio propio por lo que los emprendedores deben ajustarse a esa

medida.

9. ¢Cuédles son los medios que usan los emprendimientos del Centro comercial 9

de octubre para realizar sus promociones y captar la atencion de sus clientes?

Actualmente el centro comercial cuenta con una pagina de Facebook donde realizan
publicaciones sobre el establecimiento, asi mismo algunos de los locales manejan su propio
sitio web, como también sus propias redes sociales, depende de cada emprendedor el medio
que utilicen para atraer a sus clientes, por lo que se destaca que deben de estar en sincronia
si buscan atraer a los clientes, como C.C identifican que realizan sus publicacion en la radio

“amor” por lo que se evidencid la aplicacion de marketing tradicional.

10. ¢Aplican beneficios extras que ayuden a conseguir la lealtad de los clientes en

el Centro comercial 9 de octubre?

Si, algunos de los clientes que frecuentan el C.C 9 de octubre salieron beneficiados
con premios en sorteos por sus compras frecuentes, ademas se realizaron rifas y variedad de
eventos donde el cliente era el beneficiado. Se considera que los beneficios brindados si
ayudan a que el cliente sea leal, pero no es algo que asegure su fidelizacion debido a que

solo existe esa aplicacion en fechas especiales.
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Analisis de datos de la encuesta

Se detalla la interpretacion de las encuestas realizadas a los clientes que frecuentan

el Centro comercia 9 de octubre.

1. Edad
Tabla 4
Edad de encuestados
Frecuencia Porcentaje

18 a 24 afios 21 12%
25 a 34 afios 33 19%
35 a 44 anos 58 34%
45 a 54 afos 49 28%
55 en adelante 11 6%
Total 172 100%

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 1
Edad de encuestados
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

De acuerdo a los datos de la Tabla 4 y Figura 1, se pudo determinar que los clientes que
frecuentan el Centro comercial 9 de octubre, se encuentran en un rango de edad entre 35 a
44 afos con un porcentaje de 34%, mientras que, por otro lado, con un rango minimo se
encuentra la edad de 55 afios en adelante con porcentaje de 6%, demostrando que los clientes
que cumplen un rango de adultez son las que realizan la mayor parte de compras y conocen

la existencia del Centro comercial.
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2. Género

Tablas
Género de encuestados

Frecuencia Porcentaje
Femenino 103 60%
Masculino 69 40%
Total 172 100.0

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 2
Género de encuestados
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Se pudo evidenciar en la Tabla 5 y Figura 2, con la recoleccion de datos que en rango
mayor el género de los clientes que fueron encuestados pertenece al género femenino,
observandose la cantidad de 103 con un porcentaje de 60%, mientras que el restante de las
personas representa al género masculino, con una cantidad de 69 y un porcentaje de 40% %.
Segun los resultados se puede comprender que el género femenino predomina en las
compras debido a que presentan productos mas atractivos para la misma por lo que estan

realizan sus compras en el Centro comercial 9 de octubre.
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3. ¢Con que frecuencia realiza compras en los emprendimientos del Centro

comercial 9 de octubre?

Tabla 6
Frecuencia de compra
Frecuencia Porcentaje

Casi nunca 10 6%
A veces 81 47%
Casi siempre 70 41%
Siempre 11 6%
Total 172 100.0

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 3
Frecuencia de compra
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

De acuerdo con la Tabla 6 y Figura 3, los clientes encuestados manifiestan respecto
a la pregunta sobre su frecuencia de compra en el Centro comercial, con un 47%, que en
ocasiones adquieren productos en el lugar, mientras que, por otro lado, con un porcentaje
minimo con el 6% mencionan que casi nunca asisten al sitio para sus respectivas compras.
Se concluye el Centro comercial 9 de octubre es un sitio de interés donde un grado de
personas considerables visitan y adquieren productos variados para satisfacer sus
necesidades o deseos.
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4. ¢Cuél es el factor determinante a la hora de adquirir su producto?

Tabla 7
Factor determinante de compra
Frecuencia Porcentaje

Precio 128 74%
Exclusividad 7 4%
Calidad 12 7%
Disefio 25 15%
Total 172 100%

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 4
Factor determinante de compra
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Segun los resultados que se muestran en la Tabla 7 y Figura 4, respecto al factor
determinante al momento de realizar la compra, se obtuvo con porcentaje mayor el 74% con
la seleccion de descripcion de precio, mientras que con una valoracion baja se obtuvo un 4%
con la descripcion de exclusividad. Se deduce que los clientes al momento de realizar su
compra eligen el precio como factor determinante antes de poder adquirir un producto,
convirtiéndose este en un indicador relevante para conocer la importancia que tiene el
consumidor sobre este factor y como el mismo podria ser una ventaja para el C.C 9 de

octubre.
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5. En su opinion ¢Cuél de las siguientes opciones describe el producto que
adquiere en el Centro comercial 9 de octubre?

Tabla 8
Descripcion del producto
Frecuencia Porcentaje

No duradero 13 8%
Duradero 57 33%
Econdmico 92 53%
Calidad 10 6%
Total 172 100%

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 5
Descripcidn del producto
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

De acuerdo con la Tabla 8 y Figura 5, se evidencia que la mayoria de los clientes
del Centro comercial 9 de octubre sefialan que identifican que el producto que adquieren es
de caracter econdémico, este con un total de 53%, mientas que por un porcentaje menor de
6% indican que el producto es de calidad. Por esta razon se concluye que los clientes que
asisten al Centro comercial estan en busca de algo diverso y con un precio razonable que

priorice que sus gastos sean menos y no excedan de lo que se tenga previsto.
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6. ¢Usted considera que el precio influye en su decision de compra por encima de

la calidad?
Tabla 9
Influencia del precio en la decision de compra
Frecuencia Porcentaje

Casi nunca 1 0.6%
A veces 10 6%
Casi siempre 60 35%
Siempre 101 59%
Total 172 100%

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los

emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 6
Influencia del precio en la decision de compra
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los

emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Conforme a los resultados de la Tabla 9 y Figura 6, la mayoria de los clientes

apuntan que su decision de compra por el precio encima de la calidad influye en un 54%, es

decir siempre, mientras que por otro lado con 0.6% y la alternativa que casi nunca consideran

que no influyen en su decision. Se deduce que los consumidores del Centro comercial 9 de

octubre prefieren comprar un producto con un buen precio por encima de la calidad, debido

a que existe una diversidad de precios ofertados en el lugar considerables y accesibles para
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7. Al momento de adquirir un producto ¢Con que frecuencia considera mas
importante acceder a precios bajos o a una calidad alta?

Tabla 10
Importancia de acceder a precios bajos o calidad alta

Frecuencia Porcentaje
A veces 3 2%
Casi siempre 66 38%
Siempre 103 60%
Total 172 100%

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 7
Importancia de acceder a precios bajos o calidad alta
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

En referencia a los datos de la Tabla 10 y Figura 7, con un porcentaje alto de 60%
se evidencia que con frecuencia los clientes prefieren adquirir productos con precios bajos
que un producto que tenga alta calidad, a su vez un porcentaje minimo de ellos con un total
del 2% considero que suele ser importante a veces considerar un producto con un precio
bajo que una calidad alta. Se concluye que las personas encuestadas no consideran que la
calidad es relevante e importante cuando se adquiere un producto que tenga un precio
inferior o se encuentre en oferta, ya se evidencid anteriormente que el precio es muy

relevante para los clientes cuando se trata de elegir un producto.
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8. ¢Estd usted de acuerdo con el precio de los productos que ofrecen los
emprendimientos el Centro comercial 9 de octubre?

Tabla 11
Precios de productos

Frecuencia Porcentaje
A veces 18 10%
Casi siempre 34 20%
Siempre 120 70%
Total 172 100%

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 8
Precios de productos
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Segun los datos de la Tabla 11y Figura 8, los clientes se encuentran de acuerdo
con los precios ofertados de los productos con un 70%, mientras que por otro lado con un
10%, mencionan que usualmente se encuentran de acuerdo con los precios que ponen a su
disposicién. Se concluye que en su mayoria de los consumidores se encuentran conformes
con los precios que ofrece el Centro comercial 9 de octubre, por lo que es una fortaleza para
poder atraer a los clientes potenciales y poder segmentar su mercado, usando a su favor este

elemento.
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9. ¢Considera usted importante el precio a la hora de pagar por los productos

gue ofrece el Centro comercial 9 de octubre?

Tabla 12
Importancia del precio
Frecuencia Porcentaje
A veces 16 9%
Casi siempre 46 27%
Siempre 110 64%
Total 172 100%

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 9
Importancia del precio
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

De acuerdo con la Tabla 12 y Figura 9, con un porcentaje mayor de 64% sefialan que
los clientes consideran importante el precio cuando adquieren sus productos, mientras que
un porcentaje menor de un 9% consideran que de vez en cuando suele ser importante el
precio que cancelan en su producto. Se deduce que en mayor parte los consumidores del C.C
9 de octubre examinan el precio y concluir si este es conveniente para considerarlo antes de

su cancelacion.
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10. ¢Considera que los productos ofertados en el Centro comercial cubren sus
necesidades?

Tabla 13
Los productos ofertados cubren necesidades
Frecuencia Porcentaje

Casi nunca 10 6%
A veces 12 7%
Casi siempre 25 15%
Siempre 125 73%
Total 172 100%

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 10
Los productos ofertados cubren necesidades
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Conforme al resultado de la Tabla 13 y Figura 10, con respecto a si los productos
ofertados por el centro comercial 9 de octubre cubre sus necesidades, se observa que con un
rango de porcentaje mayor del 73%, consideran que los productos cubren sus necesidades,
mientras que, por otro lado, con un rango inferior del 6%, confiesa que casi nunca estos
productos cubren sus necesidades. Por lo que se concluye que los productos que mas se
ofertan, para gustos y comentarios de los clientes consideran que, si cubren con sus
necesidades, sin antes destacar que como los productos son diversos ya dependera de cada

persona los productos que estos adquieran.
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11. ¢Cual es el tipo de producto que adquiere de los emprendimientos del Centro

comercial 9 de octubre?

Tabla 14
Productos que adquieren los clientes
Frecuencia Porcentaje

Accesorios de joyeria 27 16%
Accesorios de celular 27 16%
Ropa 79 46%
Zapatos 20 12%
Otros 19 11%
Total 172 100%

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los

emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 11
Productos que adquieren los clientes
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los

emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Segun los resultados estadisticos de la Tabla 14 y Figura 11, respecto a la

interrogante del tipo de producto que adquieren los clientes, se obtuvo un resultado mayor

del 46% con la seleccién de ropa, ademas también un rango menor del 11% donde los

clientes adquieren productos que no se encuentran como opcién en la pregunta. Se deduce

que los productos que mas resaltan entre los demas ofertados se encuentra la vestimenta, las

personas adquieren ropa ya sea para ellos mismos o para personas de su familia.
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12. ¢ Considera usted que el Centro comercial 9 de octubre ofrece actualmente
variedad de productos?

Tabla 15
Variedad de productos

Frecuencia Porcentaje
Casi nunca 11 6%
A veces 6 3%
Casi siempre 66 31%
Siempre 89 52%
Total 172 100%

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 12
Variedad de productos
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

De acuerdo con los datos de la Tabla 15y Figura 12, la mayor parte de los clientes
encuestados con 52%, consideran que, si existe una variedad de productos que se ofrecen
los emprendimientos en el centro comercial 9 de octubre, mientras que, por otro lado, con
un dato inferior se encuentra el 3% que consideran que usualmente suele existir variedad
entre sus productos. Se concluye que las personas se encuentran de acuerdo con los
productos que se ponen a la venta ya que concuerdan que existen diversidad en sus productos

y libre eleccién en estos.
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13. ¢Por qué medio le gustaria enterarse de los productos, promociones,
publicidades del Centro comercial?

Tabla 16
Medio para conocer productos

Frecuencia Porcentaje
Redes sociales 97 56%
Volantes 22 13%
Publicidad en radio 41 24%
Folletos 5 3%
Otros 7 4%
Total 172 100%

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 13
Medio para conocer productos
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Conforme a los resultados estadisticos de la Tabla 16 y Figura 13 acerca del medio para
enterarse de los productos o realizar publicaciones sobre estos, se observa que con un
porcentaje alto del 56% prefieren las redes sociales, a su vez con un total del 3% prefieren
folletos. Por esta razon es necesario fomentar las publicaciones para generar visitas en las
redes sociales, ya que en la actualidad es uno de los medios que permiten tener mayor
conectividad con las clientes, ademéas también como recomendacion deberia existir una

capacitacion para un buen manejo de esta herramienta.
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14. ¢ Por qué red social le gustaria recibir publicidad acerca de los productos que
se ofertan?

Tabla 17
Red social para conocer de los productos

Frecuencia Porcentaje
Facebook 95 55%
WhatsApp 32 19%
Instagram 24 14%
Tik tok 21 12%
Total 172 100%

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 14
Red social para conocer de los productos
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

De acuerdo a los datos de la Tabla 17 y Figura 14, sobre la pregunta de la red social
para recibir sus publicaciones se evidencidé que en un 55% de los clientes encuestados
prefieren que esta sea Facebook, por otro lado, se encuentra Tik tok con un porcentaje bajo
de 12%. Se deduce que la red social mas manejada por parte de los consumidores es
Facebook, por lo que es necesario que el manejo de esta pueda ser usado a su favor para
poder atraer a mas clientes y crear contenidos atractivos para presentar la variedad de

productos.
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15. ¢Como calificaria la aplicacion de estrategias de marketing por parte del
Centro comercial 9 de octubre para realizar sus compras?

Tabla 18
Calificacion de la aplicacion de estrategias de marketing

Frecuencia Porcentaje
Deficiente 1 1%
Regular 15 9%
Bueno 102 59%
Muy bueno 23 13%
Excelente 31 18%
Total 172 100%

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 15
Calificacién de la aplicacion de estrategias de marketing
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

De acuerdo a la Tabla 18 y Figura 15, se evidencia que los clientes ponderan con
una calificacion de 59% con una descripcion aceptable acerca de la aplicacion de las
estrategias de marketing aplicadas al Centro comercial 9 de octubre, a su vez existe también
existe una baja ponderacion del 1%. Se concluye que la calificacién recibida por parte de
los clientes referente a la aplicacion de estrategias es aceptable, sin embargo, no consideran
que sea excelente, por lo que es importante seguir trabajando para mejorar algunos aspectos

y atraer al cliente para realizar sus compras.
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16. ¢ Qué tipo de productos les gustaria que mantenga ofertas y descuentos en el
Centro comercial 9 de octubre?

Tabla 19
Productos con ofertas
Frecuencia Porcentaje

Accesorios de joyeria 46 27%
Accesorios de celular 24 14%
Ropa 77 45%
Zapatos 20 12%
Otros 5 3%
Total 172 100%

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 16
Productos con ofertas
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

En referencia de los datos de la Tabla 19 y Figura 16, se observa un porcentaje
mayor del 45%, donde manifiestan que los clientes prefieren que se apliquen descuentos y
ofertas a las vestimentas, por otro lado, se encuentra el porcentaje del 3% donde mencionan
que prefieren que sean otros productos. Por esta razon, se concluye que las personas
encargadas de administrar los locales de ropa resaltan en el Centro comercial y podrian
considerarlo a su favor para captar la atencién de los clientes, se rescata que lo importante
es atraer a los clientes, ademéas de clientes potenciales para generar visitas al lugar y

demostrar ademas la variedad de productos que existen en ella.
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17. ¢ Qué tipo de incentivos les gustaria recibir por parte del Centro comercial 9 de
octubre?

Tabla 20
Incentivos de compra

Frecuencia Porcentaje
Sorteo por compras de clientes 73 42%
Descuento en fechas especiales 27 16%
Cupones de descuentos 31 18%
Descuentos en proxima compra 41 24%
Total 172 100%

Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Figura 17
Incentivos de compra
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Nota. Levantamiento de informacion de la encuesta aplicada a los clientes de los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre.

Segun los datos estadisticos de la Tabla 20 y Figura 17, los clientes encuestados
prefieren recibir por parte de los emprendimientos del centro comercial 9 de octubre sorteos
por sus compras, demostrado con un resultado del 42%, asi mismo se evidencia con un 16%
que prefieren descuentos en fechas especiales. Se deduce que esta descripcion es una de las
que mas resulta y es aceptada por los consumidores, con esto se podria llevar un registro
para poder constatar las compras de productos y premiar por periodos convenientes a los

clientes y conseguir fidelizacion.
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Discusion

El presente trabajo de investigacidon permitid la recopilacion de datos pertinentes con
respecto a la aplicacion de estrategias de marketing en los emprendimientos del Centro
comercial 9 de octubre, donde se puso analizar la situacion actual mediante las entrevistas
realizadas a la junta de la directiva, con el fin de conocer sobre la problematica que se
presenta, para eso pudo conocer que las estrategias de marketing no son lo suficientemente

eficientes, debido a que existe poca afluencia en sus clientes.

De acuerdo a Carpio etal. (2019), en su estudio y andlisis de investigacion destacaron
que para crear una conexion con el cliente es necesario acudir a motores de busquedas, estos
son los encargados de recolectar informacién sobre las preferencias y gustos de sus clientes,
ademas de conocer la opinién de los productos y servicios ofertados, estableciendo una

conexion con el cliente y el negocio.

En este trabajo se evidenci6 en los resultados de las encestas realizadas a los clientes,
que el mejor medio para conseguir una conexion con el cliente son las redes sociales, por
los que se asume que los emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre deberian de
considerar la innovacién y contar con herramientas que actualmente le permitan generar
visibilidad como cuentas empresariales donde destaquen los productos que ofertan con el
objetivo de captar sus clientes y destacarse entre los demas establecimientos comerciales o

competencia.

Por otro lado, la investigacion titulada “Estrategias de marketing para el
posicionamiento del Comercial J.G.Q. Canton Playas” de Guin (2022), destaca que las
estrategias de marketing sirven para contribuir con un posicionamiento, en esta se identific
que las técticas aplicadas al comercial no generaban un buen posicionamiento, que no
permitia dominar el mercado, por lo que sefiala la importancia del marketing digital, y que
ademas se deberia de trabajar en las estrategias de segmentacion de mercado y estrategia de

servicio al cliente.

Es de conocimiento que actualmente el mundo se encuentra en una era de
digitalizacion, por lo que muchas de las personas se encuentran navegando mas por internet,
esto podria generar una ventaja para cada uno de los emprendimientos C.C 9 de octubre y
tomarlo como una oportunidad de extender sus canales de comunicacion con la correcta
aplicacion de estrategias por lo que es necesario capacitaciones en esta area especifica, para
entender el mundo digital y consolidarse en el mercado.
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En la investigacion de Mackay et al. (2021), titulada “Importancia del marketing para
el posicionamiento de los emprendimientos en Ecuador” resalta la relevancia de la
aplicacion de herramientas para el posicionamiento de emprendimientos, ademas considera
que deberia de aplicarse un plan de marketing para poder direccionar sus estrategias en un
periodo determinado, asi mismo destaca que los emprendimientos que supieron adaptase
después de la crisis mundialmente ocurrido por el COVID -19, son aquellas que
consideraron realizar un buen uso de las redes sociales para publicar sus productos ademas

del marketing digital.

Existe un claro potencial en los emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre,
si bien su creacion fue parte del Alcaldia de La Libertad, afios después de lo ocurrido con el
COVID -19, las personas que se encuentran ubicadas en el sitio tienen en claro su objetivo
respecto a la nueva perspectiva en el mercado, donde sus clientes son testigos de esto, segun
las encuestas realizas con un total 74% del destacan que el precio es un factor determinante
para su compra, si bien es cierto existe gente que aln se esta recuperando econémicamente
de la crisis que afecto mundialmente a miles de personas, donde ademas se rescata que
actualmente no todas logran cubrir una canasta basica, por lo que muchos se siguen
inclinando por consumir o adquirir productos més baratos que se ajustaran econémicamente
a su bolsillo, por ello muchas empresas empezaron a crear lineas de productos con precios
bajos, ayudandose de herramientas estratégicas que permitieron crear un nuevo perfil de

consumidor.

En efecto el presente trabajo refleja lo fundamental que es aplicar estrategias de
marketing de forma correcta, por lo que resulta recomendable que demas autores realicen
estudios donde se desarrolle un plan de marketing para los emprendimientos del Centro
comercial 9 de octubre y detalle de forma apropiada una planificacion sobre las tacticas que
se deberan de implementar para alcanzar sus objetivos comerciales enfocado en su segmento

de mercado.

A raiz de estos hallazgos se destacan las tacticas mas relevantes de sugerencia para

los emprendimientos en el C.C 9 de octubre:

e Branding

De acuerdo a las encuestas se pudo evidenciar que se necesita crear, construir y
fortalecer la marca que represente a todos estos emprendimientos que se encuentran

laborando en el C.C 9 de octubre, por lo que es necesario llevar a cabo el desarrollo de una



65

imagen corporativa para generar valor, si bien la elaboracion de esta fomentaria la cultura
laboral entre las personas emprendedoras de forma positiva, induciria también a realizar de
forma Optima el servicio al cliente, lo que significaria una experiencia de compra excelente
que permita crear una conexion de cliente y lugar, permitiendo que este recuerde el Centro

comercial por encima de la competencia.

e Estrategias digitales

Es necesario que el Centro comercial se beneficie de los medios més frecuentados
por parte de sus clientes, entre los resultados de la encuesta mencionan que Facebook,
WhatsApp , Instagram y Tik tok son una opcion para crear una presencia solida en las redes
sociales, siendo una oportunidad para que los consumidores conozca mas de sus productos,
y asi mismo conocer sus preferencias, ademas podria existir la posibilidad de digitalizar sus
catélogos de productos y ofrecerlos en linea en una pagina web creada para beneficiar a

todos los emprendedores que se encuentran trabajando en el C.C 9 de octubre.
e Estrategias de fidelizacion del cliente

Se evidencidé que el Centro comercial 9 de octubre es un sitio que usualmente es
visitado por sus clientes, también se destaca que aplican estrategias para conseguir la lealtad
segun la entrevista realizada a las personas de la directiva, pero no se evidencié una
fidelizacion, en las respuestas que se obtuvieron, los clientes destacan con un porcentaje del
42% que para ellos el incentivo aceptable es el sorteo por compras, empezando por esto se
deberia de gestionar entre los emprendimientos llevar un registro de sus clientes y sus
comprar, donde se realice esta actividad periddicamente y conveniente para ellos y no solo
en fechas especiales, con esto se demuestra lo importante que es ofrecer al cliente mucho

mas que descuentos.
e Adaptarse al modelo de hard discount

Hard discount es un modelo que se caracteriza por ofrecer productos a precios muy
competitivos, adaptar este modelo en el Centro comercial 9 de octubre podria generar una
ventaja, es claro que el centro comercial 9 de octubre ofrece precios atractivos en sus
productos, por lo que es recomendarme potenciar sus productos que le generen interés en
los clientes para captar su atencion, generando visitas al lugar donde los consumidores
podrian visualizar ademas de su producto interés otros que no lo hayan considerado en su

compra y adquirirlo.



66

Tabla 21
Estrategias
N° Hallazgos Estrategias Descripcion
Clientes frecuentan Fomentar la
usualmente a los creacion como
1 emprendimientos del Branding marca que
Centro comercial 9 de represente a los
octubre emprendimientos.
Escasa difusidn de los Crear una presencia
contenidos de los productos o solida en las redes
2 P Estrategias digitales

que ofertan los sociales
emprendimientos en las
redes sociales

Recompensar a los

3 Ausencia de las estrategias  Estrategias de fidelizacién clientes por la
de fidelizacion del cliente adquisicion de los
productos
Descuido en la dimensién Modelo de hard discount  Adaptarse al modelo
4 de "precio", que resultd hard discount por

para el cliente un factor sus precios
relevante competitivos
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Conclusiones

En dltima instancia, en este trabajo de investigacion se concluye de manera general
que las estrategias que aplican en conjunto los emprendimientos del centro comercial 9 de
octubre son pocas eficientes y tradicionales, de acuerdo al objetivo general se logrd
identificar que se realizan camparias de relaciones publicas para captar a su publico objetivo,
desde un criterio y enfoque mas general, que no les permite conocer realmente su

segmentacion y el perfil de sus consumidores.

Respecto al primer objetivo sobre la situacion actual del establecimiento se observo
en las respuestas de los instrumentos aplicados, que el Centro comercial 9 de octubre es un
lugar usualmente frecuentado por sus clientes, es decir, se encuentra en un mercado muy
competitivo en el que las personas deciden por otros establecimientos que se pueden
describir como sus competencias. Ademas, se pudo observar que las personas que trabajan
de forma informal en la calle afectan considerablemente a los emprendimientos que se
encuentran en el centro comercial ya que muchas personas prefieren adquirir sus productos
de forma accesible y no visitar el lugar, por lo que es necesario fortalecer las estrategias de

marketing para conquistar a los clientes con los productos que se oferten.

De acuerdo al segundo objetivo se examinaron las estrategias de marketing que
aplican los emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre y en efecto se evidencio que
no existe una correcta diversidad en sus estrategias aplicadas referente al contexto actual, es
importante destacar que existe una limitada conexion con el cliente, se necesita mejorar en
canal de digitalizacion que le permita llegar a sus consumidores, el medio aceptado por el
cliente segun las encuestas es Facebook, por lo que seria un sitio para dar a conocer la
variedad de productos que ofrecen, las promociones y conocer las preferencias de sus
clientes, por ello se necesitara fomentar la presencia en las redes sociales con el objetivo de

aumentar su visibilidad.

Conforme al cumplimiento del tercer objetivo, se utilizaron los datos recolectados en
las encuestas y entrevistas para sugerir estrategias que vayan conforme a los hallazgos
encontrados, los resultados permitieron conocer las estrategias que se podrian recomendar
con una correcta aplicacion, entre estas se encuentran: aplicar branding, adaptarse a un
modelo de hard discount por el precio, ya que ha sido un factor destacado entre los clientes,

aplicar ademas estrategias de fidelizacion y estrategias digitales.
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Recomendaciones

Es indispensable que los emprendimientos consideren lo muy importante que es
aplicar estrategias de marketing para fortalecer su posicion en el mercado y atraer a los
clientes, por lo que resulta fundamental que se realice un plan de marketing estratégico que
permita dar a conocer a los consumidores una propuesta diferenciadora de valor sobre lo que
representa cada uno de los locales ubicados en el Centro comercial 9 de octubre y crear un

vinculo entre sus clientes.

La aplicacion de una estrategia digital implica que los emprendedores necesiten de
una capacitacion especificamente en esta area, con esto se va a permitir que las personas que
trabajan en los locales conozcan sobre lo que esta sucediendo en el entorno y tener en cuenta
las novedades o dindmicas cambiantes del mercado, en el contexto actual es muy importante
la presencia en las redes sociales por lo que generar una presencia solida necesitara de
mantener al puablico objetivo comunicado sobre los productos, actualizacion de los mismos,

promociones, reactivaciones, descuentos, sorteos, entre otros.

Se indica ademas la aplicacién de estrategias de fidelizacidn, las personas
encuestadas recomiendan que se realicen sorteos por compras, por lo que resulta necesario
considerar una base de datos de los clientes y las compras realizadas llevandolo a cabo en
un tiempo determinado, esta es una manera de recompensar a sus clientes por la adquisicion
de los productos y poder fidelizarlo, es claro que existen diferentes maneras de fidelizar al
cliente, pero se podria empezar con esta para lograr que el cliente frecuente seguidamente el

lugar.

Se recomienda ademas considerar las estrategias recomendadas que podrian generar
beneficios a los emprendedores de los locales comerciales, estas se realizaron bajo los
resultados que fueron obtenidos en esta investigacion, si bien posicionar los
emprendimientos del Centro comercial requiere de tiempo y no se consigue con facilidad,
seria una buena opcion para empezar. Esto con la finalidad que las estrategias de marketing
resalten el valor del Centro comercial e influyan en la decision de compra del consumidor.
Las estrategias recomendadas se detallan en la Tabla 21

Estrategias.
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Apéndices

Apéndice 1

Matriz de consistencia
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Metodologia de

Centro comercial 9 de
octubre.

Titulo Formulacion de problema | Idea a defender Objetivos Variables | Dimensiones Indicadores . L9
investigacion
Cartera de productos Enfoque
Objetivo general Producto [ Atributos del producto Mixto
¢De qué manera aportan las Identificar el aporte de las Rotacion de productos Alcance
estrategias de marketing a los estr ageglas de,:r_]a_rketmg Ia Descriptivo
emprendimientos del Centro E?r:t" € un analisis, para |0s Métodos
comercial 9 de octubre? prendlr_mentos del Centro : ; ;
comercial 9 de octubre, Estrategias de precio Inductivo
Canton La Libertad, Afio Precio Fijacion de precios Analitico
Las estrategias de 2022. Estrate_gla d € precio .
Estrategias de marketing psicoldgico Poblacién y muestra
marketing en los | Sistematizacion del problema| aportan a los Obieti i Entrevistaa 3
emprendimientos | ¢Cuél es el diagnéstico de la | emprendimientos I.Je IVOS espectticos V1 directivos -
del Centro situacion actual en los del Centro * Realizar un diagnostico de Estrategias Encuesta a 150 clientes
comercial 9 emprendimientos del Centro comercial 9 de la situacion actt_JaI en cuanto de .
octubre, Cant6n comercial 9 de octubre? octubre del al pos:quor)amlen(;tolde los marketing Intermediarios Instrumentos
La Libertad, Afio | ¢Qué estrategias de marketing Cantdn la emcrgﬁ]ner::rg'legtgg Ogtucéfgtro Plaza Estrategias de canal
2022. emplean los emprendimientos | - Libertad, affo | -~ = - % * estrategiasl d de distribucién Encuesta
del Centroocfft:p:;mal 9de 20227, marketing que aplican los Canal de distribucion Entrevista
¢Cuales son las estrategias de emprendlr_mentos del Centro
marketing que aportarian al Comer(.:'al 9de °°t9bre-
posicionamiento de 10s . Des_crlblr estrategias de Publicidad
emprendimientos del Centro marketing que_co_ntrlbuyan a Promocion Ofertas
comercial? los emprendimientos del DescUBNios
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Apéndice 2

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
o3l

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS )
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS B

Tema: Estrategias de marketing para el posicionamiento de los emprendimientos del Centro
comercial 9 de octubre, canton la Libertad, afio 2022.

Objetivo de la entrevista: “Identificar el aporte de las estrategias de marketing a partir de
un andlisis, para los emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre, Canton La
Libertad, Afio 2022”.

GUIA DE LA ENTREVISTA
Entrevista dirigida a la Junta directiva del Centro comercial 9 de octubre, cantén La Libertad.
Nombre: | | Edad | | Género [M |F Fecha:

Rol que desempefia

RESPUESTAS BAJO CRITERIO
Instrucciones: Lea con intencion las siguientes preguntas y responda acorde a su criterio.

Estrategias de marketing

1 |¢Cudles son las estrategias de marketing que los emprendimientos del Centro comercial 9 de
octubre realizan para sus campafias de publicidad?

Estrategia de marketing

2 |(Coémo cree que la implementacion de estrategias de marketing ayudaria a mejorar el
posicionamiento de los emprendimientos que se encuentran en el Centro comercial 9 de octubre?
Producto

3 | ¢Considera usted que las personas que se encuentran trabajando en la venta informal de productos
similares afectan de alguna forma al Centro comercial 9 de octubre?

Cartera de productos

4 | ;Que opina sobre los productos que se ofertan en los emprendimientos del Centro comercial 9 de
octubre, cree usted que cubren las necesidades de los clientes?

Precio

5 | ¢Considera gue los precios ofertados en los emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre
son accesibles para el cliente?

Estrategias de precio

¢De qué manera usted cree que influyen los precios en la decision de compra de los clientes? |
Plaza

7 | ¢Qué opina sobre la ubicacién en la que se encuentra el Centro comercial 9 de octubre, favorece
a los emprendedores?

8 Canal de distribucion

¢Considera que el espacio que tienen los locales es suficiente para desempefiar sus activades? |
Publicidad

9 | ¢Cuales son los medios que usan los emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre para
realizar sus promociones y captar la atencion de sus clientes?

Descuentos

¢Aplican beneficios extras que ayuden a conseguir la lealtad de los clientes en el Centro comercial
9 de octubre (por ejemplo: descuentos en préximas compras, puntos por compra, beneficios por
cumpleafios, entre otros)?

10
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Apéndice 3
Formato de encuesta a los clientes

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Encuesta dirigida a los clientes del Centro comercial 9 de octubre, del canton
La Libertad.

Tema: Estrategias de marketing en los emprendimientos del Centro comercial 9 de
octubre, canton la Libertad, afio 2022.

Objetivo de la encuesta: “Identificar el aporte de las estrategias de marketing a partir de un
anélisis, para los emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre, Canton La Libertad,
Afio 2022”.

ENCUESTA

Encuesta dirigida a los clientes del Centro comercial 9 de octubre, del canton La Libertad.

Edad: Género M F Fecha:

RESPUESTAS BAJO CRITERIO OBJETIVO ESCALA DE LINKERD

Instrucciones: Lea con intencion las siguientes preguntas y responda acorde a su criterio.

1= 2= Casi 3=A 4= Casi 5=

Valoracién en puntaje . .
Siempre | siempre | veces nunca | Nunca

Indicador -Canal de distribucion
1. ¢Con que frecuencia realiza compras en los emprendimientos del Centro

comercial 9 de octubre?

1 Nunca

2 Casi nunca
3 A veces

4 Casi siempre
5 Siempre

Indicador — Atributos del producto

1. ¢Cual es el factor determinante a la hora de adquirir su producto?

1 Calidad

2 Exclusividad
3 Precio

4 Disefio

5 Otro
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2. En su opinion ¢Cuél de las siguientes opciones describe el producto que
adquiere en el Centro comercial 9 de octubre?

1 No duradero
2 Duradero
3 Econdmico
4 Calidad

5 Alta calidad

3. ¢Usted considera que el precio influye en su decision de compra por encima de
la calidad?

Nunca
Casi nunca
A veces
Casi siempre
Siempre

gl | W N -

Indicador- Estrategia de precio
4. Al momento de adquirir un producto ¢(Con que frecuencia considera mas
importante acceder a precios bajos o a una calidad alta?

Nunca
Casi nunca

A veces
Casi siempre
Siempre

g |l W N -

Indicador-Fijacion de precios
5. ¢Estd usted de acuerdo con el precio de los productos que ofrecen los
emprendimientos del Centro comercial 9 de octubre?

1 Nunca

2 Casi nunca
3 A veces

4 Casi siempre
5 Siempre

6. ¢Considera usted importante el precio a la hora de pagar por los productos que
ofrece el Centro comercial 9 de octubre?

Nunca
Casi nunca
A veces
Casi siempre

gl |l W N -

Siempre
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Indicador- Cartera de productos
7. ¢Considera que los productos ofertados en el Centro comercial cubren sus
necesidades?

Nunca
Casi nunca
A veces
Casi siempre
Siempre

gl |l W N -

8. ¢Cual es el tipo de producto que adquiere de los emprendimientos del Centro
comercial 9 de octubre?
Accesorios de joyeria

Accesorios de celular
Ropa
Zapatos
Otros

gl W N -

9. ¢Considera usted que el Centro comercial 9 de octubre ofrece actualmente
variedad de productos?

Nunca
Casi nunca
A veces
Casi siempre
Siempre

gl | W N -

Indicador-publicidad

10. ¢Por qué medio le gustaria enterarse de los productos, promociones,
publicidades del Centro comercial?

Redes sociales
Volantes

Publicidad en radio
Folletos
Otros

Ol B|W|IN|F

11. ¢ Por qué red social le gustaria recibir publicidad acerca de los productos que
se ofertan?

Facebook
WhatsApp
Instagram
Tik tok
Twitter

gl B|W| N
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Indicador-ofertas
12. ;Como calificaria la aplicacién de estrategias de marketing por parte del
Centro comercial 9 de octubre para realizar sus compras?

1 Deficiente
2 Regular

3 Bueno

4 Muy bueno
5 Excelente

13. ¢ Qué tipo de productos les gustaria que mantenga ofertas y descuentos en el
Centro comercial 9 de octubre?

1 Accesorios de joyeria
Accesorios de celular
Ropa
Zapatos
Otros

gl bW

Indicador-descuentos
14. ¢ Qué tipo de incentivos les gustaria recibir por parte del Centro comercial 9 de

octubre?

1 Sorteo por compras de
clientes

2 Descuento en fechas

especiales

3 Cupones de descuento

4 Descuentos en préxima
compra

5 Otros




Apéndice 4
Reporte de similitud

E; CERTIFICADO DE ANALISIS

E mogister

Estrategias de marketing en los 4y, 1w Teeswecmis
emprendimientos del Centro SO 1o ttoma nareconocido

comercial 9 de octubre cantén La
Libertad-ROCAFUERTE YARITZA

Nombre del documento: Estrategias de marketing en los Depositante: LIBI CAROL CAAMARD LOPEZ Ndmero de palabras: 11.364
emprendimientos del Centra comercial 9 de octubre cantdn =~ Fecha de depdsito: 20/7/2023 Nimero de caracteres: 74 359
La Libertad-ROCAFUERTE YARITZA docx Tipo de carga: interface

10 del fecha de fin de andlisis: 20/7/2023

documento: b08992b4b098ebd 18473929c19202073a 1 clOBE0
Tamaiio del documento original: 104,38 kB

Ubicacién de las similitudes en el documento:

[ 1.

= Fuentes
Fuentes principales detectadas
L Descripciones L Datos adicionales
www.gob.ec Pal - 7% (241
- palabras)
17 fuentes similares
localhost n de to de microemp. . I
2 6 http:#localhostE080MxmIubitsream/redy ¥ suimportancia para el posicia. 2% I Falabres idénticas - 24 (204
palabras)

18 fuentes similares

epositorio
@ http:ffrepositorio.uash.ed
18 fuentes similares

Palabras idénticas : Z¥ (189

1809-MDE-Vaca-La delegacion.pdf it 2% :
palabras)

clbitstreami 0644/4 79846

Palabras idénticas : 1% (165

https://dafensa gob.e uploads/downloads/2021 AI2/Constit e-Ja-Republica-del 1%
palabras)
18 fuentes similares
bl . s o e Palabras idénticas : 1% (148
ittp:ifapps.ieps gob ec/Generadorfarchivos(2015(2/2/LOEPS. pdf 1%
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Apéndice 5
Cronograma

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
MODALIDAD DE TITULACION: TRABAJO DE INTEGRACION

CURRICULAR
PERIODO ACADEMICO 2023-1
2023 2023

ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO

1 1 1

1 2 3 415|6 7 819 0 11 5 13|14 (15| 16 7

8- | 15 | 22 51219 w0728 5. | FECH

No. Actividades planificadas 17-22 24-29 1-6 1| | T [EMAY T T 28JUN 3 T STl T

P 3 (2027 N | o |17 ]2a| WUL| 8 | 5loy]pg| 580 |12 A

Presentacion de

Designacion de tutores y
especialistas

Aprobacién de temas

Desarrollo de los Trabajos de
Integracién Curricular:

Introduccion

Capitulo | Marco Referencial

Capitulo Il Metodologia

Ol bW N

Capitulo 11l Resultados y Discusién

Conclusiones, Recomendaciones y
Resumen
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7 Certificado Antiplagio
8 Entrega de informe por parte de los
tutores 14 de
9 Entrega de archivo digital del TIC a julio
profesor guia
10 | Entrega de oficios a los especialistas
Revision y calificacion de los
11 .
trabajos
12 Informe de los especialistas ?gzta
(calificacion en rubrica) co e
julio
Entrega de archivo digital del
13 . .
Trabajo final a la profesora guia
14 Sustentacion de los Trabajos de 2y 3 de
Integracion Curricular agosto
15 Aplicacion recuperacion y
publicacion de resultados 4 de
16 | Ingreso de calificaciones en SGA agosto
17 | Creacion de némina de estudiantes
aprobados y reprobados al final del
PAO 2023-1
18 Entrega de Informe final del

docente Guia al Director




Apéndice 6
Ficha de informe de opinion de experto

Facultad de Ciencias Administrativas
Administracion de Empresas

FICHA DEL INFORME DE OPINION DE EXPERTOS
1. DATOS GENERALES:

Tiulo de la investigacion: ESTRATEGIAS DE MARKETING EN LOS
EMPRENDIMIENTOS DEL CENTRO COMERCIAL 9 DE OCTUBRE, CANTON LA
LIBERTAD, ANO 2022.

Autor del instrumento: Rocafuerte Del Pezo Yaritza Yajaira

Nombre del instrumento: Encuesta y entrevista

2. ASPECTOS DE VALIDACION

Muy
INDICADORES CRITERIOS Deficieute | Regolar | Bucws | e | Ercslonee
- Estd formado con lenguaje
I. CLARIDAD s v
3 Esté expresado en conductas
2. OBJETIVIDAD Sbles. A
Adecuado @l avance de la
3. ACTUALIDAD clsteid ks eciilogle v~
4. ORGANIZACION | Existe una secuencia logica. e
Comprende los aspectos ¢n
5. SUFICIENCIA idady calided. =
Adecuado  para  valorar
6.INTENCIONALIDAD | aspectos de las estrategias de =g
la investigacién.
Basado en aspectos tedricos-
7. CONSISTENCIA cientificos de la v’
investigacion.
: Sistematizada  con  las
8. COHERENCIA ; s o ladicad P
La estrategia responde af
9. METODOLOGIA %0 del & . [
El instrumento ¢s adecuado
10. PERTINENCIA para el propdsito de la L
investigacion

3. OPINION DE APLICABILIDAD

( ) Elinstrumento puede ser aplicado, tal como estd elaborado.
( MEl instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado. ‘#/ L

-

o
Lugar y fecha: 3-07-2023 OF
¥ o
@S’EE 2 -~
Firma del Experto Informante
Ing. Divar Castro Loor, MSc.
Direccién: Campus matrz. La Libertad - prov. Santa Biena - Ecuador

Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: [4) 781732 ext 131 f v ©

www.upse.edu.ec S e

g~

84

)

’



Apéndice 7
Certificado de validacion de instrumento

‘s

\,

UPSE CERTIFICADO DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE

‘s Facultad de Ciencias Administrativas

/7 Administracion de Empresas
TRABAJO DE INVESTIGACION

A QUIEN INTERESE CERTIFICO QUE:

Habiendo revisado los instrumentos a ser aplicados en el Trabajo de Integracion
Curricular  titulado: “ESTRATEGIAS DE MARKETING EN LOS
EMPRENDIMIENTOS DEL CENTRO COMERCIAL 9 DE OCTUBRE, CANTON
LA LIBERTAD, ANO 2022." planteado por el estudiante Rocafuerte Del Pezo Yaritza
Yajaira, doy por validado los siguientes formatos presentados.

1. Encuesta.
2. Entrevista.

Las herramientas anteriormente mencionadas reflejan pertinencia en las preguntas cn
base al tema planteado, ademis sc ajustan a la informacién que necesita recabarse para
los fines del tema especificado por el estudiante.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad autorizando al peticionario dé el
uso necesario de este documento que mas convenga a su interés.

La Libertad, 3 de julio de 2023

\
D)
Ing. Divar Castro r, MSc.

Docente de la Carrera de Administracion de Empresa

UPSE, crece sin Umites

Direccién: Campus matrz, La Libertad - prov Santa Blena - Ecuador
Cdédigo Postal: 240204 - Teléfono: {04) 781732 ext 131 f

www.upse.adu.ec N, S—
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Apéndice 8
Matriz DOFA

Matriz DOFA de los emprendimientos “CENTRO COMERCIAL9 DE OCTUBRE”

Aspectos Negativos Aspectos Positivos
DEBILIDADES FORTALEZAS
D1: Ausencia en los medios de

los productos ofertados por los

emprendimientos F1: Buen servicio al cliente.
Factores i _ L
D2: Infraestructura poco F2: Experiencia en el mercado que
Internos . ~
apropiada para el desarrollo de se desemperia.
actividades. F3: Amplio catalogo de productos en
D3: Poca afluencia de clientes por el Centro comercial 9 de octubre.
la aplicacidn de estrategias que so
estaban siendo efectivas
OPORTUNIDADES AMENAZAS
o Al: Competencia de personas
O1: Crecimiento de mercado _ _
) dedicadas a ventas informales.
O2: Influencia de las redes .
Factores ) ) A2: Reestructuracion de leyes
sociales, para mejorar la o
Externos o A3: Surgimiento de nuevas
visibilidad.

_ _ enfermedades que afecten la
O3: Existencia de nuevo canal de )
] industria
vetas online.
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Apéndice 9
Alfa de Cronbach

fuchivo  Edicion  Ver Dalos 1,0 Emcén ver Datos Transtormar Inserar Formalo Analzar Marketing diecto Graficos Utidades  Ventana  Ayuda

SHER M e IBRLFA GO EPRH B

Nombre 1

. = gm.
1 J¢Conquete. Numg . 48 B ufn =m h u =
2 ¢Cudleselfa . Numé[ 5 (& Resutado — G
d - c
3 Ensuopinidn... Numéf M Log N . ceonelpreciode recselc
. Ustedcons. Namé| 18 Andiiis de fabiidad ¢Consideraustedimportanteelprecicalahoradepagarporlosproductosqu ;Consideraquelosproductosofertadosenelc
; s ) Titulo 1cub iCusleseltipodeprod dquiersdelc al9d. b
5 imomento umel @ Notas = queelC rciald 3 lmenteva ; 1 P
6 ¢Estausted... Numé| LB Conunto de datosll 3 onespublicidadesdelcent ;Porquézedsociallegust birpublicidadacercadel 3
B - Considoru... |Numd =d EE’T‘;J:D‘S” tComocalificarialasplicacisnden redelc Quétipodeproductosleagustars
8 ¢Considera... Numé| (3 Resumen de gaofertasydescuentosenelC étipodeincentivoslesgustariarecibirporpartedelCentrocomercial
5 ¢Cudleselti... Numé| [ Estadisticos 1 /SCALE (*ALL VARIABLES') ALL
10 | ;Considera. Numé| /MODEL=ALFHA.
1 ¢Porquéme._. Numé|
12 ¢Porquéred... Numé| = Analisis de fiabilidad
13 | ;Comocalifi Numé|
L ¢Quétipode... Numé| [Conjunto_de_datosl] C:\Users\Yaritza Rocafuerte\Desktop\EDITABLE SPSS RERAL l.sav
15 | ;Quétipodei Numé|
6
L 16 | Escala: TODAS LAS VARIABLES
7
L Resumen del procesamiento de los casos
18
20 N %
- Casos _ Validos 172 | 1000
‘ Excluidos® 0 0
2 Total 172 | 1000

= a. Eliminacion por lista basada en
todas |as variables del
procedimients

27 Estadisticos de fiabilidad

1M1 COOC Craetine Drnenssar astd et |

AdE® O feemman bt

Apéndice 10
Evidencia de encuesta en linea

€ 2 C 0 @ htps//formsoffice.com/page i 7l US&origin=0fficeDotCom& ionid=765d177d-867e-4099-b333-1db16b754303&subpage=design&id=HyAl.. & * R O l 4

€ Atris pc D Movil

Encuesta dirigida para los clientes del
Centro comercial 9 de octubre
* Obligatorio

1. Género * [T}

() Masculina

() Femenino

100101011
2-Edad * I 111010010
() 18-24 afios 01000110%

() 25-34 afios

(O 3544 aos

88 O Buscar Ht NGB D Ew 2o B

16/07/2023
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Apéndice 11
Evidencia a la Junta directiva

Apéndice 12
Evidencia de encuestas a clientes
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Apéndice 13
Evidencia de tutorias
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