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Estrategias de marketing para optimizar las ventas de la microempresa Decor Party

By Jeniffer Quijije, canton Santa Elena, afio 2022.

Autor:
Kenneth Alexander Quijije Aguirre
Tutor:

Ing. Lorena Reyes Tomala, PhD.

Resumen

Las estrategias de Marketing en la actualidad son fundamentales para cualquier tipo de
negocio, ya que permiten promocionar los productos o servicios con la finalidad de que estos
sean percibidos e identificados facilmente por los prospectos clientes. El presente trabajo de
investigacion tiene como objetivo describir estrategias de marketing, permitiendo una
optimizacion en las ventas de la microempresa Decor Party By Jeniffer Quijije, del canton
Santa Elena. El problema existente en la organizacion corresponde a la aplicacion limitada
de estrategias de marketing, puesto que, las ventas no han reflejado mayor rentabilidad
durante los ultimos meses. Para el desarrollo del presente, fue necesario realizar la
investigacion bajo un alcance descriptivo, manteniendo un enfoque cualitativo y
cuantitativo, ademas, se aplicé el método deductivo y analitico. Para la respectiva
recoleccion de los datos, se realizdé mediante técnicas de encuestas y entrevistas, lo que
facilité conocer la perspectiva y opiniones del objeto de estudio. Los resultados reflejaron
varias causas que impiden el crecimiento de la organizacion, logrando identificar que no se
realizan promociones, también cuenta con problemas en la diversificacion e innovacion del
servicio. Finalmente, en base a los resultados, se concluye, que la organizacion aplica
limitadas estrategias de marketing, por lo que, se sugiere adaptar estrategias de promocion,
diversificacion e innovacion en el servicio, manteniéndose al tanto de las nuevas tendencias
con respecto a las exigencias y expectativas del mercado, enlazando estos puntos claves
conducird a un direccionamiento estratégico.

Palabras claves: Marketing, estrategias, estrategias de marketing, ventas.
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Marketing strategies to optimize the sales of the microenterprise Decor Party by

Jeniffer Quijije, Santa Elena canton, year 2022.

Author:
Kenneth Alexander Quijije Aguirre
Tutor:

Ing. Lorena Reyes Tomala., PhD.

Summary

Marketing strategies are currently essential for any type of business since they allow
promoting products or services so that they are easily perceived and identified by
prospective customers. The present research work aims to describe marketing strategies,
allowing an optimization in the sales of the microenterprise Decor Party by Jeniffer Quijije,
of the Santa Elena canton. The existing problem in the organization corresponds to the
limited application of marketing strategies since sales have not reflected greater profitability
during the last months. For the development of the present, it was necessary to carry out the
research under a descriptive scope, maintaining a qualitative and quantitative approach, in
addition, the deductive and analytical method was applied. For the respective data collection,
it was carried out through survey and interview techniques, which facilitated knowing the
perspective and opinions of the object of study. The results reflected several causes that
impede the growth of the organization, managing to identify that promotions are not made,
it also has problems in the diversification and innovation of the service. Finally, based on
the results, it is concluded that the organization applies limited marketing strategies, so it is
suggested to adapt strategies for promotion, diversification, and innovation in the service,
keeping abreast of new trends with respect to the demands and expectations of the market,
linking these key points will lead to a strategic direction.

Keywords: Marketing, strategies, marketing strategies, sales.
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Introduccion

En los ultimos afios el ambito empresarial se ha vuelto muy competitivo, donde la
implementacion de estrategias de marketing efectivas estd siendo esenciales para el
crecimiento, éxito y supervivencia de cualquier tipo de organizacion sin importar su tamafo.
A su vez, para obtener resultados positivos constantemente se debe observar el entorno sobre
el cual cada organizacion se desenvuelve, identificando las nuevas tendencias que se generan
a raiz de la moda, gustos o preferencias de los clientes al momento de adquirir un bien o
servicio. Asi mismo, para alcanzar sus objetivos, las microempresas deben considerar los

recursos a necesitar, visualizar a la competencia y otras limitaciones que pueden implicar.

En Ecuador, las estrategias de marketing juegan un rol importante al ser aplicadas en
las organizaciones, ya que permiten dar a conocer sus servicios y productos con la finalidad
de captar nuevos clientes y poder fidelizarlos a lo largo del tiempo. No cabe duda, que al
implementar estrategias de marketing en una organizacion se convierten en un factor
determinante para ampliar su mercado, siendo mas accesible por medio de la tecnologia, que

al ser combinadas con otros aspectos importantes terminan siendo ain mas efectivas.

En el cantéon Santa Elena, hace cuatro afos aproximadamente se crea la
microempresa Decor Party By Jennifer Quijije, la misma se dedica a prestar el servicio de
decoracion para diferentes tipos de eventos, asi como también, tiene a su disposicion la venta
de detalles personalizados. Por tal razon, es necesario la implementacion de estrategias de

marketing en un mercado que en la actualidad se ha ido incrementando.

En el planteamiento del problema, refleja que en la actualidad a nivel global se
presencia la creacion de un sin nimero de microempresas o emprendimientos dedicados a
este mercado, esto se debe a los estragos de la crisis econémica para reducir el desempleoy
contrarrestar la pobreza. Sin embargo, emprender no es una tarea facil como muchos
esperan, este tipo de negocios en el camino de alcanzar sus metas se encuentran con varios
obstaculos, donde normalmente se encuentran incurriendo en diversos errores. Uno de los
factores que impiden seguir desarrollandose, se debe a la ausencia de estrategias de
marketing, originandose principalmente por el desconocimiento que tienen los propietarios,
aun mas cuando se trata de un mercado que ha tenido un importante incremento en los
ultimos anos, donde organizaciones no logran incrementar las ventas. En algunos casos, se

abstienen en invertir en estrategias, sin tomar en consideracion el beneficio que percibirian
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al implementarlas, la ausencia de equipos tecnoldgicos, el bajo presupuesto, entre otras

limitaciones también incide que no se logren los resultados pretendidos.

En Decor Party, el principal problema radica en que no se aplican estrategias de
marketing efectivas, provocando que la organizacion no sea reconocida en el mercado ante
clientes potencialesy a su vez no se generen las ventas deseadas. Que, si bien es cierto, en
un mercado que actualmente es muy demandado, las nuevas tendencias exigen a este tipo
de negocios se adapten rapidamente a los diferentes cambios que se dan en la sociedad, dado
la evolucion de la tecnologia que se relaciona directamente con los cambios y preferencias
de las personas. Por lo que, resulta fundamental que Decor Party se mantenga en constante
innovacion con respecto a los servicios y productos que oferta, aplicando estrategias para

retener a los clientes actuales y lograr captar la atencion de los potenciales.

Por tanto, para la respectiva formulacién del problema se determino la siguiente
pregunta: ;De qué manera las estrategias de marketing optimizaran las ventas en la

microempresa Decor Party del canton Santa Elena?

Mientras que para la sistematizacion del problema se plantearon las siguientes

interrogantes:

. (Cual es la situacion actual de la microempresa en la aplicacion de

estrategias de marketing?

o (Cudl es el enfoque de acuerdo a las necesidades y expectativas de los

clientes de la microempresa?

. (Como establecer las estrategias de marketing que optimizaran las

ventas en la microempresa?

En consecuencia, el objetivo general de una investigacion se considera como el
proposito a alcanzar de la investigacion; por estarazon, se establecio de la siguiente manera:
Describir estrategias de marketing para la optimizacion de las ventas en la microempresa

Decor Party By Jeniffer Quijije, en el cantén Santa Elena.

Por otro lado, los objetivos especificos corresponden a una mayor precision con

respecto a lo que se busca de la investigacion, por esta razon, se definieron los siguientes:

o Analizar la situacion actual de la microempresa Decor Party.
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. Analizar un enfoque de acuerdo a las necesidades y expectativas de

los clientes de la microempresa Decor Party.

o Establecer estrategias de marketing para la optimizacidn en las ventas

de la microempresa Decor Party.

Como justificacion tedrica, la investigacion se fundamenta bajo el criterio de los
autores Gary Armstrong, Susana Ramos y otros en el campo, quienes aportan
significativamente en la conceptualizacién de variables, dimensiones e indicadores en
relacion con el tema de estudio. En cuanto a las variables de marketing y ventas, estos
autores afirman y sostienen que la identificacion de estas contribuye al crecimiento de una
organizacion, por lo cual, se deduce que las teorias son aplicables al tema de investigacion,
permitiendo llenar aquella brecha de conocimiento en relacion con los temas que se abordan.
Cabe mencionar que la informacion se la obtuvo a partir de libros tanto fisicos como
digitales, revistas, tesis y articulos publicados en diferentes repositorios y motores de
busqueda de contenidos como: Scopus, Refseek, Dialnet, Redalyc.org, Scienceseek. Siendo

herramientas importantes en el desarrollo del estudio.

Con respecto a la justificacion metodolégica, la investigacion se caracteriza por ser
de disefio descriptivo, ya que se detallan caracteristicas y analizan los datos que abordan el
estudio, por ello, también implica indagar informacion de manera cualitativay cuantitativa
con la finalidad de comprender de manera clara y precisa los resultados. De tal manera, se
emplea el método deductivo ya que parte de una suposicion para establecer conclusiones
especificas y el método analitico, ya que se recopila informacion acerca del estudio que
fueron puestos a un proceso de analisis. Por tltimo, las técnicas que permiten la recoleccion

de informacidn son la entrevista y encuestas.

En la justificacion practica, se hace énfasis que las estrategias de marketing son
indispensables para el crecimiento en las ventas de Decor Party, que mediante la aplicacion
de promocion, innovacion y diversificacion tendra un mejor rendimiento con respecto a las
ventas. De tal manera, que quienes laboran en la organizacidon seran los principales

beneficiarios.

Por otro lado, se emplea la siguiente idea a defender: El establecer las estrategias
de marketing contribuira en el servicio de Decor Party, para optimizacion en las ventas,

canton Santa Elena, afio 2022.
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En el Mapeo se presenta la estructura del trabajo de investigacion, el mismo se

encuentra dividido en 3 capitulos.

En primera instancia, el capitulo I esta compuesto por el marco referencial, en este
incluyen la revision de la literatura, los cuales son antecedentes de investigacion tanto
nacionales como internacionales, asi mismo se podra encontrar el desarrollo de teorias y

fundamentos legales que aportan demasiado al desarrollo del trabajo investigativo.

En el capitulo I1, se podré evidenciar la metodologia, donde se describen el disefio
de investigacién compuesto por el alcance y enfoque, seguido de los métodos a aplicar,
poblacidony muestra, se aplicard instrumentos como entrevistas, encuestas para la respectiva

recoleccion y procesamientos de datos.

Por ultimo, en el capitulo III, se encontrardn los andlisis de datos tanto cuantitativos
como cualitativos, posteriormente se evidenciara la discusion de los principales hallazgos 'y
por consiguiente se podran obtener las respectivas conclusiones y recomendaciones del

trabajo de investigacion.
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Capitulo 1. Marco Referencial
Revision de la Literatura

De acuerdo con la problematica existente en la investigacion denominada:
"Estrategias de Marketing para optimizar las ventas de la microempresa Decor Party By
Jeniffer Quijije, canton Santa Elena afio 2022", que gira en torno a la ausencia de estrategias
en la organizacion, afectando el rendimiento de esta. Se ha considerado citar varios trabajos
de investigacion, tanto a nivel local como internacional, que se relacionan directamente con

las variables de marketing y ventas, los mismos se detallan a continuacion:

Los autores Teran & Garcia (2020), desarrollaron el articulo de investigacion
denominado “Estrategias para el incremento de ventas de la Microempresa Mundo de
Ensueiios”, el presente fue elaborado en la ciudad de Latacunga que tuvo como objetivo
describir estrategias que influyan de manera positiva en el crecimiento del negocio. El
meétodo de investigacion que se aplico en el estudio fue de caracter descriptivo y exploratorio
para analizar e interpretar la naturaleza de los fendémenos, en la respectivarecoleccion de los
datos utilizaron técnicas de encuesta, donde tuvieron una poblacion de 92923 personas, que
aplicando una formula proporcion6 una muestra de 245 personas. Los principales resultados
del estudio determinaron que las estrategias de marketing aplicadas en la organizacion
presentan una significativa orientacion al cliente, sin embargo, se destaca por mantener
estrategias de crecimiento y diversificaciéon para aumentar el valor de los clientes.
Finalmente, los autores concluyeron que los clientes estaban satisfechos por los productos 'y
servicios al momento que realizaban una compra, a pesar de aquello, el problema se
encontraba en que estos no retornaban inmediatamente al lugar. También determinaron que
la mayor parte de los encuestados consideraban importante la calidad del producto al

momento de realizar la compra.

Por su parte la autora Machuca (2023), elabor¢ el trabajo de investigacion titulado
“Estrategias de marketing para optimizar las ventas de la empresa Yanper del canton
La Libertad, Provincia de Santa Elena”, el objetivo principal del estudio consistié en
desarrollar estrategias de marketing que permitan optimizar las ventas de la empresa Yanper.
La metodologia que se empleo fue bajo un estudio descriptivo; ya que, de esta manera le
permitio al autor analizar los diferentes factores que influyen en la investigacion con
respecto a las estrategias de marketing y ventas. Asi como también, aplicé el enfoque mixto;

ya que, partiendo de la investigacion cualitativa, le permitio analizar las diferentes opiniones
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y criterios de las personas a quienes fueron entrevistadas, de igual manera, como realizé para
conocer la opinion de los clientes de la empresa quienes fueron los encuestados. Por
consiguiente, la poblacion del estudio fueron 150 personas, quienes se los consider6 clientes
fijos de la empresa, al conocer con exactitud la cantidad de clientes fidelizados, el autor
aplicé una férmula de poblacion finita en la que se determind un tamafio de la muestra de
60 clientes, para recopilar informacién del objeto de estudio se hizo uso de técnicas de
encuestas y entrevistas. Entre los principales resultados del estudio se puede constatar que
la mayor parte de los encuestados consideraron que la empresa deberia contar con personal
altamente capacitado, asi como también, ampliar su catalogo de productos para atraer a mas
clientes. También consideraron, que la empresa deberia hacer uso de las redes sociales; ya
que, a través de estos medios los clientes se mantienen informadosy al tanto de los Giltimos
acontecimientos que puede brindar y ofertar la empresa. Finalmente, a través de la
informacion recopilada por el autor concluyd que la empresa puede ser mayormente
reconocida en el mercado, siempre y cuando se apliquen las estrategias idoneas, enfocandose

sobre todo en la satisfaccion del cliente para que de esta manera puedan ser fidelizados.

Por otro lado, la autora Garcia (2020), con el tema “Analisis de las estrategias de
marketing mix de los almacenes comerciales de articulos de fiestay su influencia en el
comportamiento de compra de los consumidores del sector norte de la ciudad de
Guayaquil” tuvo como objetivo "Analizar las estrategias de marketing mix de los almacenes
comerciales de los articulos de fiestas y su influencia en el comportamiento de los
consumidores del sector norte de la ciudad de Guayaquil . La metodologia utilizada para la
elaboracion del estudio fue descriptiva bajo un alcance cualitativo y cuantitativo, para la
implementacion de técnicas e instrumentos se dieron a conocer dos las cuales fueron
entrevistas y encuestas, por ultimo la poblacion de estudio estuvo direccionada a la
poblacion econdmicamente activa del norte de Guayaquil con una cantidad de 1,060.406
segun el instituto nacional de estadisticasy censos 2010, de tal manera, la muestra para las
respectivas encuestas terminaron siendo de 384 posibles clientes y 5 entrevistas para los
propietarios de los negocios. Entre los principales resultados que se obtuvo resultéd siendo
que los negocios comerciales si aplican estrategias de marketing mix y sus productos son
dirigidos para ambos sexos, pero segun la encuesta su publico objetivo esta entre 15 a 35
afos, también se mencionaba que los negocios obtienen ganancias mayores al 60% durante
dias festivos como el 25 031 de diciembre. Finalmente, el autor concluy6 que los almacenes

de fiestas son normalmente frecuentados en dias festivos, por esa razoén es importante
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conocer sobre estrategias de marketing que apoyen a encontrar mas clientes para el
posicionamiento que se debe generar en la mente del consumidor, donde las ventas pueden
ir mejorando si se hace la suficiente promocién, incluso como resultado se obtuvo que los
clientes prefieren descuentos en cada compra, que al aplicarlo generaria las suficientes

ventas y ganancias que un negocio anhela.

La presente investigacion elaborada por el autor Quilligana (2011), tuvo lugar en la
universidad técnica de Ambato con el tema denominado “Estrategias de marketing y su
incidencia en el volumen de ventas de la empresa H&N Ecuador S.A de la ciudad de
Ambato”, la misma tuvo como objetivo general determinar estrategias de marketing para
incrementar el volumen de las ventas de la empresa antes mencionada. El tipo de
investigacion empleado fue de tipo correlacional bajo la modalidad de campo con enfoque
cualitativo, mientras tanto, la poblacion de este estudio correspondi6 de 150 clientes que al
aplicar una férmula dio un resultado de 107 clientes como muestra, por lo que, para realizar
la respectiva recoleccion de los datos se aplicaron técnicas tanto de encuestas como
entrevistas. Dentro de las conclusiones que obtuvo este autor mencionaba que la mayoriade
los clientes se enteraron de la empresa mediante medios de comunicacion, haciendo énfasis
a la importancia de estos, también concluia que los clientes al momento de realizar compras
priorizan las promociones y calidad inmersas en los productos, asi como también el servicio
al cliente. Ademas, la aplicacion de estrategias de marketing en la empresa no era la
adecuada, que si bien es cierto permite hacer de los productos mas atractivos y finalmente
que la empresa tuvo una amplia gama de clientes, por lo que, no se debia descuidar de las

tendencias para una respectiva satisfaccion del cliente.
Desarrollo de teorias y conceptos
Estrategias de Marketing

En la opinion de Harold (2018), considera que la base del proceso de marketing
estratégico es la definicion de objetivos corporativos, analisis de oportunidades, formulacion
de estrategias de marketing, implementacion y gestion. Esto permite gestionar estrategias de
marketing adaptadas a un entorno empresarial en constante cambio debido a la necesidad de

aportar un mayor valor al consumidor.

De acuerdo con Armstrong & Kotler (2013), las estrategias de marketing implican

satisfacer alos clientes, comprendiendo las necesidades, a través del desarrollo de productos
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0 servicios que proporcionen un valor superior, fijando precios adecuados, ademas de

distribuirlos y promoverlos eficazmente se venderan con facilidad.

Por su parte Tirado (2013), sobre las estrategias de marketing menciona que es la
definicion de como lograr los objetivos organizacionales. Donde esta decision se traducira
en la ejecucion de una serie de acciones que incluyen las 4p, lo que provocaria que la hagan

factible en un plazo y presupuesto determinados.

En Decor Party, las estrategias de marketing son esencial para el éxito de esta. Por
tal razdn, esto implica la definicion de objetivos corporativos, analizar las oportunidades y
aprovecharlas, recordando la implementacion de estrategias que se adapten a la
organizacion, para que, de esta manera se logre satisfacer las necesidades del cliente,
desarrollando productos y servicios de buena calidad, ajustando precios adecuados para

promoverlos eficazmente al prospecto y cliente.
Marketing

Los autores Orero, Rey, & Palacios (2021), consideran al marketing como una
disciplina que se encuadra dentro del ambito de la gestion empresarial, la misma que ha
experimentado cambios y adaptaciones segun las caracteristicasde la sociedad, los avances
tecnologicos, los conocimientos y las necesidades actuales. En el entorno se observa la
presencia del marketing, y a diferencia de lo que muchas personas creen, el marketingno se
limita tinicamente a la venta y la publicidad, sino que estas herramientas representan solo
una pequeina parte de todo el panorama. Aunque antes se consideraba al marketing como
una funcidén mas dentro de la empresa, en la actualidad no se puede concebir de esa manera.
El marketing trasciende esa vision, convirtiéndose en una forma de disefiar la propia empresa

y sus estrategias, centrandose en la generacion de valor y en la satisfaccion de los clientes.

Desde la posicion de Rodriguez, Derly, & Castro (2020), mencionan que en la
actualidad el marketing se define como una propuesta por la que los consumidores deciden,
apoyandose en las redes y comunidades, es asi como el marketing que se adapta al entorno

social y a la vez ofrece servicios personalizados, cobra cada vez mas relevancia.

En un mercado altamente competitivo, las estrategias de marketing permiten destacar
y diferenciar la microempresa de sus competidores. Mediante la promocion de los servicios,
se puede resaltar las caracteristicas Unicas y ventajas competitivas que ofrece la misma, lo
que ayuda a captar la atencion de los clientes potenciales. Asi mismo, ayuda a generar

demanda para los servicios de la microempresa, a través de tacticas de promocion adecuadas,
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como la publicidad, el marketing en redes sociales u otras estrategias que pueden crear
interés y estimular a los clientes potenciales a contratar los servicios de esta. Por esta razon,
es esencial implementar estrategias de marketing en la microempresa para destacar en el
mercado, generar demanda, fidelizar clientes, maximizar recursosy promover el crecimiento

y la expansion del negocio.
Tipos de Estrategias

Desde la posicion de Porter (2015), plantea tres tipos de estrategias, mismas que se

mencionan a continuacion:
Liderazgo en costos.

Esta estrategia se basa en lograr costos mas bajos con relacion a los competidores,
ya sea del producto o servicio que oferte al publico, siempre y cuando esté en la
disponibilidad de la organizacion sin que afecte su rentabilidad. Aplicando esta estrategia
los prospectos valoraran su producto o servicio, tanto asi, que permitira atraer a mas clientes;

por ende, generaria un mayor margen de beneficios.
Diferenciacion.

Se centra basicamente en la elaboracion de productos, servicios diferentes en calidad
o atributos percibidos por los prospectos o clientes. Esta diferencia se puede ver reflejadaen
el disefio, calidad del producto, tecnologia de la cual se hace uso, servicio al cliente, imagen
de la marca o cualquier otro caracteristico que permitaa la empresa ser inica y atractivaen

el mercado.
Enfoque o segmentacion.

Implica concentrarse en un segmento de mercado especifico, es decir en un nicho de
mercado que se puede enfocar tanto geograficamente como en las necesidades particulares
de un grupo de clientes, de esta manera se adapta la oferta para satisfacer a ese grupo en
particular. Al comprender ese segmento y proporcionar soluciones exclusivas, las
organizaciones pueden construir fuertes lazos de relacion con los clientes, creando una

barrera para los competidores que no estan atendiendo a ese nicho.

Estos tres tipos de estrategias se consideran importantes, ya que, se enfocan
directamente en ganar mayor publico para aumentar la rentabilidad de la organizacion, en
primer lugar al tomar como referencia la estrategia de reduccion de costos se debe tener en

cuenta que estos no deben afectar a los ingresos, ya que existen gastos de por medio que
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implican en este caso para una decoracion, donde se deber determinar todos aquellos costos
como los materiales que se utilizan, combustible para la movilizaciéon de los mismos,
servicios basicos de ser el caso y por obvias razones la mano de obra. Con respecto a la
estrategia de diferenciacion es también fundamental, dado que, al estar presentes en un
entorno cambiante no se debe dejar de lado la innovacion por el servicio, y factores como la
calidad del servicio, el uso de tecnologia, disefos o atributos permiten marcar la diferencia
ante los competidores. Asi mismo, si una organizacion se enfoca a un solo grupo del
mercado, concentraria todos sus recursos y esfuerzos a dicho sector, por ende, se aseguraria

ingresos concurrentes, ya que los clientes inmersos comparten caracteristicas similares.
Producto.

Desde el punto de vistade Muiiis (2014), considera al producto como algo que retine
una serie de caracteristicasy atributos tangibles; ya sea por su forma, color, tamafio, etc. Asi
como también, considera intangible cuando se hace referencia a un servicio en los que puede
reflejarse la imagen de la empresa, marca, etc. Donde el comprador acepta inicialmente
como algo que satisfara sus necesidades. Por su parte, el autor sostiene que, en marketing

un producto no existe a menos que satisfaga una necesidad o un deseo.

Segun Moreira (2020), considera al producto como aquello que tiene cualidades,
atributos y vinculos que trabajan conjuntamente para satisfacer las necesidades de los
clientes, siendo un conjunto de caracteristicas y beneficios que un bien ofrece a los

consumidores del mercado potencial con el fin de saciar sus gustos o necesidades.

Los productos que oferta la organizacion deben contener aquellos atributos o
caracteristicas que permitan lograr la captaciony despertar el deseo de compra por parte de
los clientes, dentro de estos atributos pueden considerarse el disefio, colores, tamafio, entre

otros.
Precio.

De acuerdo con Chavez (2016), se refiere al valor monetario que las compafiias
asignan a un producto o servicio, y juega un papel crucial en la estrategia de
posicionamiento. Ademas, desempefia un papel determinante en la decision de compra de
los clientes, ya que influye en su comportamiento durante el proceso de adquisicion. Por
consiguiente, para las empresas, el precio representa tanto la rentabilidad como la cuota de

mercado.



24

Por su parte Moreira (2020), considera al precio como el valor del producto que una
empresa ofrece al mercado, tanto en términos de valor monetario como de costos no
monetarios. Es el precio estimado que un empresario negocia para vender un buen o servicio

en el mercado.

El precio es un factor crucial en el posicionamiento de Decor Party representando el
valor monetario asignado a sus productos y servicios, desempefia un papel determinante en
la decision de compra de los clientes. El precio es importante tanto en términos de
rentabilidad como en la cuota de mercado. Por esta razon, debe ser lo suficientemente
competitivo para atraer a los clientes y ganar participacion en el mercado, pero también
rentable para cubrir los costos y generar ganancias a largo plazo. En otras palabras, el precio
es esencial para el éxito y crecimiento de Decor Party, ya que influye en la percepcion de

valor por parte de los clientes y en la posicion de este en el mercado.
Plaza.

De acuerdo con Moreira (2020), define como plaza a todos aquellos caminos que
recorre un producto desde su elaboracion hasta que llega a manos del cliente o consumidor
final, donde se incluyen los puntos de venta, la relacion con los intermediarios, la influencia

de estos y otros factores.

Dado que la organizacién no cuenta con un establecimiento fisico, Decor Party da a
conocer sus productos y servicios a través de las redes sociales, por lo cual es recomendable
que se mantenga compartiendo constantemente informacion sobre lo que oferta a través de
las redes que utiliza. Por otro lado, al hablar de plaza también se debe mencionar que es
aquel camino que atraviesan los productos hasta llegar a su destino o en esta ocasion al
cliente, por estarazon Decor Party cuenta con servicio de delivery al momento de realizar

las entregas a domicilio de los detalles que son encargados a través de las redes sociales.
Promocion.

Para Kotler (2005), denominado "padre del marketing moderno", una promocion de
ventas consiste en la realizacion de incentivos a corto plazo para fomentar lacompra o venta
de un producto. Dichos incentivos pueden llevarse a cabo de distintas formas: descuentos,

ofertas, cupones, regalos, etc.

Entendiendo que la promocion en las ventas consiste en dar fuerza al servicio para
atraer clientes, hay que tener en cuenta factores muy importantes como la comunicaciony

los diferentes tipos de incentivos que se ofreceran con respecto a lo que se pretende
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promocionar, considerando el tipo de cliente a dirigirse, cabe sefialar que los objetivos mas
importantes de una promocion se aplican para diferenciarse de la competencia, introducir
nuevos productos, incrementar el habito de consumo y asi como se menciona al principio

que permita captar consumidores indecisos.
Social Media.

De acuerdo con Apolo Buenafio (2019), las redes sociales son canales de
comunicaciony herramientas que conectan a un sin nimero de personas a través de internet.
Debido a las tecnologias desarrollas recientemente, la forma en que las personas se
comunican ha ido cambiando a lo largo del tiempo. Por lo que, la evolucién ha sido tan
significativa que en la actualidad existen una variedad de redes sociales, algunas comparten

ciertas caracteristicas, otras son clasificadas seglin su proposito y publico objetivo.

Decor Party al mantenerse por este medio le resultara de gran beneficio; ya que
permitird seguir dando a conocer el producto, manteniendo un vinculo con los clientes y
posibles clientes sobre las nuevas ofertas, promociones y diferentes tipos de decoraciones
personalizados que ofrece la organizacion. Sin embargo, se deberia optar por mantenerse

interactuando constantemente en las plataformas que maneja.
Ventas

La venta es el proceso mediante el cual se establece una relacion comercial entre
vendedor y cliente, asi lo menciona Ramos S. (2017), dénde se hace uso de técnicas como
aquellos instrumentos y herramientas que son utilizadas en la practicidad de las ventas, a
través de las cuales se puede motivar a la decision de compra por parte de un cliente

prospecto.

Por su parte Tracy (2005), considera a la venta como la habilidad de persuadir y
convencer a los demads para que tomen una accion deseada. Dénde también menciona que

es una parte integral de la vida cotidiana y no solo se limita a transacciones comerciales.

En la opinidn de Gitomer (2004), menciona como venta de que no solo se trata de
vender un producto, sino de crear una relacion sélida y duradera con el cliente, por lo que,

se debe destacar laimportancia en la preparacion y conocimiento sobre el producto a vender.

Por otro lado, Klaric (2017), expone que la venta se trata de entender las

motivaciones del cliente, luego establecer una conexién emocional utilizando técnicas de
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persuasion, donde finalmente se le presente o se le da a conocer el servicio al cliente, de

manera que satisfaga sus necesidades de la mejor manera posible.

Para la organizacion lograr optimizar las ventas debe desarrollar una serie de
habilidades, que empiezan desde el saludo, convencimiento, hasta lograr la accion de
compra, para ello también se debe hacer uso de técnicas de ventas que permitan captar la
atencion del prospecto. Ademas, se debe enfocar en comprender las motivaciones de los
clientes para satisfacer sus necesidades, logrando crear una experiencia emocional para

establecer una relacion solida y duradera.
Diferenciacion

El autor Fred (2003), sostiene que una estrategiade diferenciacion permite que una
empresa cobre un precio mas alto por sus productos o servicios, siempre y cuando estos
ultimos retinan algunas caracteristicas que deberan ser unicas en comparacion a otras
empresas, como pueden ser desde la calidad de los productos, innovacién y un mejor

servicio. De esta manera, la empresa podra generar fidelizacion con sus clientes.

Por su parte Porter (2005), menciona que una empresa al adoptar un modelo
comercial diferenciador persigue estrategias comerciales que le permitan desarrollar
productos o servicios Unicos, donde los clientes puedan percibir como diferente a la
competencia de manera significativa, sin importar el precio a cancelar. Si la estrategia de
diferenciacion o genérica da como resultado un buen desempefio, la empresa crea una
ventaja competitiva, esto a raiz de cuatro factores fundamentales como lo son la eficiencia,

calidad, innovacion y servicio.

Por esta razon, se considera que la estrategia de diferenciacion permite obtener una
ventaja sobre los competidores; ya que, de esta manera la microempresa podra satisfacer las
necesidades de sus clientes de una manera que la competencia no lo pueda realizar. Esto
permite cobrar un precio mayor por sus productos o servicios, independientemente del
precio, los consumidores que prefieren calidad, innovaciéon o un buen servicio, estarian
dispuestos a cancelar dichos valores; por ende, generaria una tasa de retorno mayor para la

organizacion; es decir, la organizacion tendria mayor rentabilidad.
Calidad.

Desde el punto de vista de Rangel et al., (2014) indican que la calidad es un
componente crucial para la viabilidad y el desarrollo a largo plazo de las organizaciones, se

denomina un factor dinamizador de los procesos internos, diferenciando a la organizacion
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de su entorno, satisfaciendo las necesidades de la sociedad y de los diferentes grupos de

interés.

Por su parte Evans & Lindsay (2008), consideran que es el conjunto de atributos y
caracteristicas de un producto o servicio que se sustentan en su capacidad de satisfacer las
necesidades y expectativas del cliente y se adhiere a las especificaciones para las que fue

creado.

Dicho con palabras de Arias A. (2012), describe a la calidad como la cantidad de
atributos que se encuentran en un bien o servicio, donde el consumidor generalmente
entiende que es mas costoso cada vez que se incluyen mas atributos. Sin embargo, es capaz

de comprar.

Por esta razon, se menciona que la calidad se deberia encontrar inmerso en cada uno
de los productos y servicios que ofrece Decor Party como un conjunto de atributos que haria
que la organizacion se diferencie de otra en el mercado. Ademas, al momento de adquirir
los implementos que utiliza tanto para los productos como el servicio se debe enfocar con

que estos sean de buena calidad y resistentes para hacer de aquello una fortaleza.
Innovacion.

Desde la posicion de (Mella, 2018), define a la innovacidon como la aplicacion de
nuevos conocimientos a los procesos productivos u organizacionales, siendo este clave para
generar influencia en la eficiencia de la productividad general, asi como en la transformacion

de instituciones y empresas.

Como expresan Hernandez-Ascanio, Valencia, & Arizamontes (2016), la
implementacion de un producto o proceso nuevo o mejorado por primera vez en un entorno
particular se conoce como innovacion. Esto permite cambios positivos que posibilitan la
satisfaccion de necesidades, la superacion de desafios o el aprovechamiento de

oportunidades.

Por su parte Sanchez & Carlos (2011), menciona que los nuevos métodos de
comercializacion deben ponerse en practica como parte de las innovaciones de marketing.
Estos incluyen cambios en el empaque y disefio del producto, o generalmente en las cuatro

4p del marketing.

Por lo tanto, al hablar de innovacion no necesariamente hay que referirse a

tecnologia, que, si bien es cierto ayuda en la eficiencia de los procesos internos de la
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organizacion y demds, innovacion también se refiere al combinar aquellos elementos ya
existentes, pero de una forma creativa que logre generar un impacto sorprendente al publico.
Al estar en un ambiente cambiante tanto en tecnologia, como gustos o preferencias de las
personas el mantenerse en contacto con las nuevas tendencias también es un factor que
incide en la innovacion de un negocio, incluso puede generar una ventaja competitivaen el

mercado.
Técnicas de Ventas

El autor Bermeo (2015), considera que una técnica de venta es un enfoque o método
especifico que se utiliza por los profesionales de ventas, con la finalidad de persuadir, influir
y convencer a los clientes potenciales de adquirir un producto o servicio. Estas técnicas estan
disefiadas para dar un empuje a los vendedores con respecto a mejorar su efectividad en el

proceso de venta y de esta manera se logren los resultados que se desea.

Las técnicas de ventas son estrategias y métodos que se utilizan para persuadir a los
prospectos a adquirir el producto o servicio. En este caso las técnicas son fundamentales
para atraer clientes para finalmente cerrar el trato con este. Cabe mencionar que existen un
sin numero de técnicas de venta, sin embargo, no se podran aplicar a cualquier tipo de
negocio, dado el caso que unas estan disefiadas especialmente para un tipo, por lo que se

sugiere hacer uso de las més adecuadas para cada tipo de negocio.

En la opinién de Marjorie Acosta (2018), menciona que, si bien los vendedores
emplean una variedad de técnicas al realizar su trabajo comercial, algunas de las mas

conocidas incluyen:
Modelo AIDA.

Hace referenciaa las palabras Atencion, Interés, Deseo y Accion, esta frase alientaa
los clientes potenciales a mostrar sus sentimientos positivos hacia el bien o servicio, por lo

que, los autores recomiendan para facilitar las ventas.

En primera instancia mediante la ejecucion de esta técnica el vendedor va a poder
presentar de formar atractiva los servicios o productos. Esto puede implicar fotografias
previas de eventos o productos que acontecieron de manera exitosa, incluso la presentacion
de herramientas visuales como folletos o catadlogos en linea para exhibir las opciones
disponibles. Afiadiendo nuevos pasos o fases con el fin de despertar el interés y deseo de

comprar por parte del prospecto finalmente, se podra lograr la accion de compra.
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Técnica SPIN.

La técnica SPIN, consiste en generar consultas para establecer una cadena que
aumente el interés por comprar. Esta técnica se aconseja para usarla en ventas complejas.

Los pasos que emplea son los siguientes:

o Analizar la situacion del cliente
o Detectar el problema

o Evaluar la situacion

o Proponer soluciones

Como se puede observar, esta técnica se enfoca basicamente en la formulacion de
preguntas claves que permitan al vendedor identificar la situaciony problemas que tenga el
prospecto ante la adquisicion del servicio o producto, una vez que se tiene conocimiento de

las necesidades, el vendedor debe aprovechar para proyectarse con las posibles soluciones.
Venta enlatada.

El vendedor emplea la misma estrategia para cada venta; su éxito es el resultado de

su actuacion natural en cada situacion.
Venta Consultiva.

Este tipo de técnica, el vendedor enfatiza sus esfuerzos para comprender las
necesidades del cliente y luego proporcionar el producto que satisface sus intereses, tanto

asi que es tipico en operaciones de caracter industrial o altamente especializado.
Venta Adaptativa.

Esta técnica se adapta al vendedor y al cliente; no se usa de manera uniforme y el

cliente participa muy activamente.
Por su parte Ramos (2017), menciona otras técnicas de venta.
Técnica de Promocion.

Como su propia palabra menciona, consiste en promocionar los productos a un grupo
interés, de tal manera que se evite perder tiempo promocionando en nichos de mercado que

no atienden al mercado objetivo del producto actual.
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Técnica del obsequio.

Esta tactica se basa en incluir un detalle u obsequio que el vendedor puede brindar a
los clientes potenciales para establecer una conexion mas personal y al mismo tiempo
comprometer al cliente con el valor de la propuesta presentada sobre las ofertas de la

competencia.
Técnica del servicio.

En esta técnica, el vendedor apoya sus argumentos para cerrar la venta brindando
uno o mas servicios que el posible cliente necesita ademas del producto, lo cual es bastante

comun.
Técnica de recomendacion.

Esta tactica consiste en pedir a los clientes activos que recomienden el producto o
servicio a personas que estén presentando las mismas necesidades, de forma que, este
prospecto se pueda convertir en cliente, por lo que existe la probabilidad de que aumenten

los ingresos.

Cabe mencionar que, para que un cliente tenga la iniciativa de recomendar la
organizacion, a este tltimoy a todos se debe brindar un servicio y productos de calidad, es
decir, combinando diferentes tipos de técnicas y estrategias permitira que esto sea posible,

de tal manera se podra llegar a nuevos clientes.
Fundamentos Legales
Constitucion de la Republica del Ecuador
Que, en el capitulo segundo, trabajoy seguridad social, seccion octava, se establece:

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econdémico, fuente
de realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizard 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. Constitucion de la Republica del Ecuador (Constitucion de la Republica del

Ecuador, 2008, 20 de obtubre)

Que, en el capitulo cuarto, Sistema econdmico y politica econdmica, se establece:
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Ley Organica De Economia Popular Y Solidaria

Art. 75.- Emprendimientos unipersonales, familiares y domésticos. - Son personas
o grupos de personas que realizan actividades econémicas de produccion, comercializacion
de bienes o prestacion de servicios en pequeia escala efectuadas por trabajadores autonomos
0 pequetios nucleos familiares, organizadas como sociedades de hecho con el objeto de
satisfacer necesidades, a partir de la generacion de ingresos e intercambio de bienes y
servicios. Para ello generan trabajo y empleo entre sus integrantes. Ley Organica de
Economia Popular y Solidaria (Ley Organica de Economia Populary Solidaria, 2011, 28 de
abril)

Art. 76.- Comerciantes minoristas. - Es comerciante minorista la persona natural,
que, de forma autébnoma, desarrolle un pequefio negocio de provision de articulos y bienes
de uso o de consumo y prestacion de servicios, siempre que no exceda los limites de
dependientes asalariados, capital, activos y ventas, que seran fijados anualmente por la
Superintendencia. Que, en el capitulo primero, del fomento, se establece: Ley Organica de
Economia Popular y Solidaria (Ley Organica de Economia Populary Solidaria, 2011, 28 de
abril)

Ley organica de emprendimiento e innovacion.

Articulo 1.- Objeto y d&mbito. - La presente Ley tiene por objeto establecer el marco
normativo que incentive y fomente el emprendimiento, la innovacion y el desarrollo
tecnoldgico, promoviendo la cultura emprendedora e implementando nuevas modalidades
societarias y de financiamiento para fortalecer el ecosistema emprendedor. Ley orgadnica de

emprendimiento e innovacion. (2020)

Articulo 3.-Definiciones. - Para efectos de la presente Ley se tendran en cuenta las

siguientes definiciones:

1. Emprendimiento. - Es un proyecto con antigliedad menor a cinco afios que
requiere recursos para cubrir una necesidad o aprovechar una oportunidad y que necesita ser
organizado y desarrollado, tiene riesgos y su finalidad es generar utilidad, empleo y

desarrollo. Ley organica de emprendimiento e innovacion. (2020)

2. Innovacion. - Es el proceso creativo mediante el cual se genera un nuevo producto,
disefio, proceso, servicio, método u organizacidon, o aflade valor a los existentes. Ley

organica de emprendimiento e innovacion. (2020)
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Capitulo II. Metodologia
Disefio de la investigacion

El presente trabajo de investigacion es de alcance descriptivo, ya que permitio
analizar las caracteristicas de los clientes en relacion con el segmento de mercado, asi como
también, las estrategias de marketing y ventas aplicadas al negocio, de esta manera, se pudo
obtener una comprension detallada de las variables relacionadas, donde se obtuvo una vision
clara de la situacion actual del negocio. Asi mismo, se pudo obtener informacion relevante
sobre la perspectiva que tienen los clientes, donde los resultados dieron pautas al

investigador sobre las necesidades que deberia cubrir la organizacion.

En las mismas instancias, el trabajo de investigacion corresponde al disefio no
experimental de disefio transversal, ya que, solo una vez se realizé la obtencion de los
datos durante un determinado periodo de tiempo. Adicional, se aplicaron instrumentos de
recoleccion de datos a cada uno de los individuos de la investigacion, con la finalidad de

reunir informacion actualizada sobre el estado competitivo de la organizacion.
Enfoque de Investigacion.

La investigacion tiene un enfoque mixto; ya que, se profundizé en la situacion que
se encuentra la organizacion con respecto a las estrategias y factores que se relacionan
directamente con la problematica, asi como también, se elabor6 un formulario con preguntas
abiertas, las mismas que estuvieron dirigidas a la propietaria del negocio, que mediante la
entrevista se pudo recabar informacion sobre el estado de la organizacidn respecto a la
aplicacion de estrategias y aspectos a considerar en un futuro. Por otra parte, con el uso de
las encuestas permitio recabar informacion importante sobre los clientes, donde se accedid

a datos estadisticos que fueron indispensables para el proceso investigativo.
Métodos de la investigacion

Para el presente trabajo se determino el método deductivo, ya que permitié indagar
los contextos de diferentes fuentes, donde se recopild informacion que se relacionan en
funcién de los indicadores, dimensiones y variables de estrategias de marketing y ventas,
con la finalidad de emplearlas durante el proceso investigativo. Por consiguiente, se aplico
el método analitico; ya que partiendo de las encuestas que se realizarona los clientes de la

organizacion, los resultados permitieron ser analizados para la respectiva conclusion del



33

objeto de estudio, de igual forma como sucedid con las entrevistas aplicadas a la propietaria

y asistente del establecimiento.

Poblacion y muestra

Poblacion.

La poblacion es aquel conjunto finito o infinito de elementos con caracteristicas
comunes, de tal forma que resulta el objeto a estudiar. Por tal razon, se considerdé como
poblacion de estudio a 242 personas, entre ellos clientes de la microempresa. Asi mismo,
quienes conforman el personal administrativo hasta la actualidad, compuestos por

propietaria y asistente del negocio.

Tabla 1
Poblacion
Poblacion Cantidad
Personal administrativo 2
Clientes 240
Total 242
Muestra.

La muestra en cambio se define como un subconjunto de la poblacién. Por estarazon,
para determinar la muestra se decidié por el método no probabilistico por conveniencia
dando como resultado un total de 150 clientes. Asi mismo, la organizacién al contar con un
propietario y un asistente se realizaron 2 intervenciones con lo que respecta a las entrevistas.
Tabla 2

Muestra

Muestra Cantidad
Propietario 1
Asistente 1

Clientes 150

Total 152
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Fuentes y técnicas para la recoleccion y procesamiento de los datos.

Una de las técnicas que se utilizo para el trabajo de investigacion es la técnica de
entrevista, ya que, al ser implementada permitio obtener informacion importante sobre la
microempresa mediante una serie de preguntas abiertas, mismas que estuvieron dirigidas a

la propietaria y asistente de la organizacion.

Asi mismo, se aplico la técnica de encuesta, que a través de un formulario de
preguntas con relacion a los indicadores, dimensiones y variables terminaron siendo acordes
al tema, de esta manerase logro recabar informacion necesaria por parte de los clientes para

el desarrollo de la investigacion.
Instrumentos

Por su parte, la guia de entrevista es una herramienta que permitio la recoleccion de
informacion, misma que estuvo compuesta por preguntas realizadas por el investigador, las
cuales estuvieron relacionadas con al tema. Por consiguiente, se incluyé el cuestionario de
preguntas para realizar las encuestas, las cuales estuvieron dirigidas a los clientes de la
microempresa, con el objetivo de conocer la perspectiva que estos tienen respecto a la

organizacion.

Por otro lado, los medios que se utilizaron fueron Google Forms, que a través de
esta plataformase pudo realizar el formulario de las encuestas dirigidas a los clientes de la
microempresa con el fin de recopilar la informacion necesaria para el proceso investigativo.
De igual manera se hizo uso de la herramienta del SPSS, para la respectiva tabulacion de
los datos, permitiendo generar tablas y graficos de la informacion proporcionada por los

clientes de la microempresa.
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Capitulo II1. Resultados y Discusion
Analisis de datos de entrevista
. Cual es el segmento de mercado que va dirigido su servicio?

La propietaria del negocio empez6 mencionando que los servicios y productos que
oferta estan dirigidos principalmente a personas economicamente activas, es decir, personas
a partir de los 18 afios en adelante, las cuales normalmente estan adquiriendo los bienes y

servicios que posee Decor Party.
;Cuales son los principales servicios que ofrece su negocio?

Los principales servicios y productos que tiene a su disposicioén son: Decoracion de
fiestas o eventos, siendo su principal fuente de ingresos, seguido del servicio de snacks que
los clientes pueden contratar aparte de la decoracidén, asi como también, tiene a su
disposicion la venta de detalles personalizados, y por ultimo ha implementado papeleria
personalizada que consiste en disefiar alguna imagen o frase que requiera el cliente tipo

posters, o lo que consiste también en personalizar cajas sorpresas.

JEn qué medida personaliza los disefios y la decoracion para adaptarse a las

necesidades de cada cliente?

La propietaria manifesto que los disefios son exclusivos para cada cliente, haciendo
énfasis en que la organizacion cuenta con diferentes paquetes, es decir, diferentes tipos de
tematicas para la decoracion, asi mismo, indicaba que cada uno tiene un presupuesto en

especifico, el cual ya es considerado segun las expectativas de los clientes.

.Considera que su enfoque de fijacion de precios es competitivo en comparacion

con otros negocios similares en el mercado?

Respecto a la pregunta, supo de manifestar que no se ha percatado al respecto sobre
aquel factor, simplemente se enfoca en cubrir gastos de materiales, mano de obra y entre
otros gastos que conlleva todo el proceso una vez que haya concluido con el disefio de la
decoracion, cabe recalcar que el costo del servicio ya se encuentra planificado antes de dar

por terminado el servicio.
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.Qué estrategias utiliza para ofertar descuentos y justificar sus precios a los

clientes potenciales?

La entrevistada manifestd que normalmente no realiza ofertas y descuentos,
simplemente realiza una vez al afo, especialmente cuando Decor Party se encuentra de

aniversario.

.Ha considerado la posibilidad de ofrecer el servicio a través de otros medios?

JPorqué?

La propietaria supo manifestar que no ha considerado ofrecer el servicio a través de

otros medios.

.Qué estrategias de promocion utiliza para dar a conocer su negocio de

decoracion de eventos?

Mencionaba que hacen llamado por medio de las redes sociales con la opcion de
realizar sorteos, sin embargo, estos son muy escasos. Pero lo que normalmente si realiza son
publicaciones de cada decoraciony de detalles que son adquiridos durante los ultimos dias,

con el objetivo de lograr captar la atencion y generar interés al publico.
.Qué estrategias de calidad ofrece usted en su servicio?

Las estrategias de calidad implementadas consisten en que todos los productos y
detalles sean personalizados de acuerdo con las exigencias del cliente, para que de esta

manera sobrepasasen las expectativas de estos.
.Ha implementado herramientas tecnolégicas para mejorar su servicio?

La organizaciéon si ha implementado herramientas tecnologicas, ya que en la
actualidad cuenta con un aparato tipo impresora que a través de un software permite generar
figuras, estos pueden visualizarse a través de las cajas sorpresas, afiches y letras o frases

personalizadas, la recopilacion de todos estos se consideran papeleria personalizada.
.Cuenta con planes a corto o largo plazo con respecto a la innovacion del
servicio?

La propietaria manifesto que cada cierto tiempo se enfoca en la innovacion de sus
productos y servicios, pero que si le gustaria mantenerse en constante innovacidn para que

los clientes tengan mejores expectativas sobre la organizacion.
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. Cual es su estrategia para brindar una experiencia uinica en cada evento?

La estrategia que se emplea en este &mbito consiste en la planificacién y constante
comunicacion con el cliente, para que al finalizar las tareas todo quede perfectoy pueda ser

un dia inolvidable por parte de los organizadores del evento.

;Brinda algun tipo de asesoramiento a los clientes durante el proceso de

decoracion?

La propietaria manifestd que, si realizan un asesoramiento previo mediante la
demostracion de opciones, inspiraciones en modelos, ademas de tener en consideracion la
idea y necesidad del cliente, para determinar una idea clara y concisa de lo que se pretende

desarrollar.

¢, Utiliza alguna técnica de obsequio en su negocio para fomentar la lealtad de
los clientes? Y si no es el caso, ;Cree que le resultaria beneficioso implementar esta

técnica?

La organizacion no aplica técnicas de obsequio, dado que, se enfoca sobre todo en
brindar un excelente servicio, por lo que, manifiesta al servicio como la clave principal para

fomentar la fidelizacion en un cliente.

,Qué estrategias utiliza para fomentar recomendaciones por parte de sus

clientes?

La estrategia que utiliza para fomentar recomendaciones consiste en brindar un
excelente servicioy que de esta manera los clientes puedan comunicar a familiares, amigos
entre otros, asi mismo por medio de las redes sociales, con la finalidad de obtener nuevos

prospectos y convertirlos en clientes.
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Analisis de datos de encuestas

A continuacion, luego de haber aplicado los respectivos instrumentos de recoleccion,
se presentan los datos y resultados generados a partir de las encuestas realizadas a los

clientes de Decor Party By Jeniffer Quijije.

Pregunta 1. Edad

Tabla 3
Edad
Frecuencia Porcentaje
18 a 29 anos 58 38,67
30 a4l anos 82 54,67
42- 53 anos 4 2,67
53 a 65 afios 4 2,67
Mas de 65 afios 2 1,33
Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 1
Edad
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Porcentaje

207

18 a 20 afios 30 a 41 afios 42- 53 afios 53 a 65 afios Mas de 65 afios

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

De acuerdo con la Tabla 3 y Figura 1, se evidencia que la mayor parte de los
encuestados oscila entre laedad de 30 a 41 anos, seguido del rango de 18 a 29 afos, mientras
que la menor parte se ubican en el rango de edad entre 42 hasta mayores de 65 afios. Lo cual
se traduce a que el rango la edad que predomina es de jovenes, a su vez indica que existe

una mayor tendencia de estos por los servicios que oferta el negocio.
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Pregunta 2. Género

Tabla 4
Género
Frecuencia Porcentaje
Femenino 106 70,67
LGBTIQ+ 1 0,67
Masculino 43 28,67
Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 2

Género

80

60—

Porcentaje
i

207

Femenino LGBTIC+ Masculine

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Conforme a la Tabla 4 y Figura 2, se registra que la mayor parte de los encuestados
pertenece al género femenino, mientras que en una minoria pertenece a la comunidad
LGBTIQ+. Por lo cual, se muestra que el género femenino es el que normalmente esta
requiriendo mucho mas el servicio, es decir existe una moda por parte del género

predominante.
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Pregunta 3. ;La calidad de los servicios ofertados por Decor Party es buena?

Tabla 5

Calidad de servicios

Frecuencia Porcentaje

De acuerdo 71 4733

En desacuerdo 8 5,33

Ni de acuerdo ni en 26 17.33
desacuerdo

Totalmente de acuerdo 43 28,67

Totalmente en ) 133
desacuerdo

Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 3

Calidad de servicios

Porcentaje

De acuerdo En desacuerdo  Mide acuerdo ni en Totalmente cle Totalmente en
desacuerdo acuerdo desacuerdo

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Con respectoa la Tabla 5 y Figura 3, la mayor parte los clientes consideran estar de
acuerdo con los servicios que Decor Party oferta, mientras que una muy leve minoria indica
no estar a gusto con los servicios. Por tal razdn, se entiende que los diferentes tipos de
servicios que se ofertan son del agrado de los clientes, siendo una fortaleza importante para

la organizacion.
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Pregunta 4. ;La variedad de opciones de decoracion ofertadas por Decor Party es de su
agrado?

Tabla 6

Variedad de opciones

Frecuencia Porcentaje

De acuerdo 59 39,33

En desacuerdo 3 2,00

Ni de acuerdo ni en 57 34.67
desacuerdo

Totalmente de acuerdo 35 23,33

Totalmente en 1 0.67
desacuerdo

Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 4

Variedad de opciones

Porcentaje

De acuerdo Endesacuerdo  Nide acuerdo ni en Totalmente de Totalmente en
desacuerdo acuerdo desacuerdo

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

De acuerdo con la Tabla 6 y Figura 4, se puede observar que en su mayoria las
personas se sienten satisfechas con respecto a la diversidad de opciones ofertadas por Decor
Party, sin embargo, se puede constatar que casi el mismo porcentaje del anterior se siente
insatisfecho con las opciones que se ofrecen. Lo que da a entender que quizas Decor Party
deba enfocarse en buscar mayores opciones de decoracion para que de esta manera pueda

satisfacer a ese grupo elevado de manifestantes.
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Pregunta S. ;Esta de acuerdo con la creatividad y originalidad de los disefios?

Tabla 7
Creatividad y originalidad

Frecuencia Porcentaje

De acuerdo 73 48,67

En desacuerdo 6 4,00

Ni de acuerdo ni en 33 25.33
desacuerdo

Totalmente de acuerdo 31 20,67

Totalmente en ) 133
desacuerdo

Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura §
Creatividad y originalidad

20

Porcentaje
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desacuerdo acuerdo desacuerdo

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Conforme a la Tabla 7 y Figura 5, se registra que casi la mitad de los encuestados
estan satisfechos con el ingenio que mantiene Decor Party al momento de realizar las
decoraciones, mientras que un nimero muy reducido manifiesta estar desconforme sobre
aquel literal. Dejando en evidencia que Decor Party normalmente se mantiene satisfaciendo

a sus clientes con las ideas desarrolladas.
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Pregunta 6. ;Los precios de los servicios que ofrece Decor Party son justos?

Tabla 8
Precios
Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 77 51,33
En desacuerdo 5 3,33
Ni de acuerdo ni en 41 27.33
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 26 17,33
Totalmente en 1 0.67
desacuerdo
Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 6

Precios

607

Porcentaje

De acuerdo En desacuercdo  Ni de acuerdo ni en Totaimente de Totalmente en
desacuerdo acuerdo desacuerdo

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Dentro de la informacion de la Tabla 8 y Figura 6, se evidencia que mas de la mitad
de los encuestados les parece atractivo el precio que cancelan por los servicios de Decor
Party, mientras que una leve cantidad no mayor al 4% manifiesta estar en desacuerdo, sin
embargo, una cantidad considerable se siente indeciso por el precio de los servicios. Por tal
razon, existe la premisa de que en su mayoria los clientes valoran realmente el esfuerzo,

tiempo y dedicacidén que pone a disposicion el grupo de colaboradores de Decor Party.



44

Pregunta 7. Los servicios personalizados que brinda Decor Party son innovadores.

Tabla 9

Servicio Innovador

Frecuencia Porcentaje

De acuerdo 65 4333

En desacuerdo 6 4,00

Ni de acuerdo ni en 55 36,67
desacuerdo

Totalmente de acuerdo 21 14,00

Totalmente en 3 2.00
desacuerdo

Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 7

Servicio Innovador
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desacuerdo acuerdo desacusrdo

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Segun la Tabla 9 y Figura 7, existe un elevado nimero de clientes estar satisfechos
y a su vez consideran a los servicios como innovadores, sin embargo, se aprecia que la
tercera parte manifiesta sentirse indeciso sobre el indicador. Es evidente, que este ultimo
numero resulta ser considerable, por ende, Decor Party podria enfocarse en adquirir objetos
innovadores para mejorar el servicio no solamente para satisfacer a este grupo, sino también

para que sea mucho mas atractivo para el resto.
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Pregunta 8. Le resulto facil encontrar informacion sobre la organizacion

Tabla 10
Informacion
Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 74 49,33
En desacuerdo 3 2,00
Ni de acuerdo ni en 43 28,67
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 28 18,67
Totalmente en ) 133
desacuerdo
Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 8
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Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Segun la Tabla 10 y Figura 8, casi la mitad de los encuestados consideraron no tener
problemas al momento de encontrar informacion sobre el servicio que se oferta, mientras
que, en menor medida sefalan lo contrario. Por lo tanto, se identifica que los medios por los
cuales Decor Party comunica a sus clientes o prospectos son los adecuados,

independientemente de que estos sean redes sociales.
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Pregunta 9. ;Son accesibles y utiles los canales de comunicacion por Decor Party?

Tabla 11

Canales de Comunicacion

Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 75 50,00
En desacuerdo 5 3,33
Ni de acuerdo ni en 39 26,00
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 29 19,33
Totalmente en ) 133
desacuerdo
Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 9

Canales de Comunicacion

Porcentaje

De acuerdo Endesacuerdo  Mide acuerdo nien Totalmente de Totalmente en
desacuerdo acuerdo desacuerdo

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

De acuerdo con la Tabla 11 y Figura 9, exactamente la mitad de los encuestados
manifiestan que los canales de comunicacién que Decor Party tiene a su disposicion para
sus clientes son accesibles, mientras que, en una menor proporcién manifiestan que no. Por
lo tanto, nace la premisa de que quizas, este ultimo grupo no tengan acceso a las redes para
enterarse de los servicios que oferta el negocio, pero que si es accesible para un elevado
numero donde podran observar las diversas ideas, creatividades o disefios que les puede
parecer atractivo, de igual manera como pueden contactarse directamente con la propietaria
para resolver dudas que tengan al respecto, que si bien es cierto pueden estar relacionadas

con las més basica como son el precio, beneficio o entre otros.
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Preguntal0. ;Est4 de acuerdo que Decor Party ofrezca promociones u ofertas?

Tabla 12
Promociones
Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 59 39,33
En desacuerdo 1 0,67
Ni de acuerdo ni en 1 733
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 75 50,00
Totalmente en 4 2.67
desacuerdo
Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 10

Promociones

Porcentaje

De acuerdo En desacuerdo  Nide acuerdo nien Totalmerte cle Totalmente en
desacuerdo acuerdo desacuerdo

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Conforme a los resultados de la Tabla 12 y Figura 10, en mayor proporcién los
clientes estan de acuerdo con que Decor Party realice diferentes tipos de incentivos durante
el proceso de oferta del servicio o producto. Como es de conocimiento, cuando una empresa
0 negocio aplica técnicas de promocion, estas se convierten en atractivas para los clientes,
por tal razén, permiten captar nuevos, fidelizar a los actuales, como posiblemente aumentar

las ventas, mejorando la rentabilidad del negocio.
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Pregunta 11. ;Considera que se deberia realizar publicidad constante a través de las redes

sociales?
Tabla 13
Publicidad
Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 58 38,67
En desacuerdo 23 15,33
Ni de acuerdo ni en 60 40,00
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 6 4,00
Totalmente en 3 2.00
desacuerdo
Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 11
Publicidad
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Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Acorde a los datos de 1a Tabla 13 y Figura 11, se evidencia que una mayor proporcion
de los encuestados consideran sentirse indeterminados de que Decor Party realice publicidad
constante, por lo que, la principal premisa seria que mantener constante publicidad
provocaria que estos se hostiguen; sin embargo, en casi la misma proporcién, pero con una
leve minoria al anterior consideran estar de acuerdo al respecto. Finalmente, la organizacion

deberd tratar de equilibrar esta situacion con el objetivo de mejorar la perspectiva del cliente.
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Pregunta 12. ;Considera usted que la calidad del servicio es mejor con relacion a otros

negocios similares?

Tabla 14
Servicio
Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 35 23,33
En desacuerdo 76 50,67
Ni de acuerdo ni en 3 18,67
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 6 4,00
Totalmente en 5 3.33
desacuerdo
Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 12

Servicio
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Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Los resultados de la Tabla 14 y Figura 12, reflejan que una mayor proporcion de los
clientes consideran que existen negocios similares que brindan un mejor trato respecto al
servicio, mientras que, una menor proporcion considera que el trato percibido es el ideal. De
esta manera, se puede constatar que Decor Party debe enfocarse en ser mas considerables

con sus clientes durante todo el proceso del servicio.
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Pregunta 13. Los implementos son innovadores

Tabla 15
Innovacion
Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 54 36,00
En desacuerdo 33 22,00
Ni de acuerdo ni en 51 34,00
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 11 7,33
Totalmente en 1 0.67
desacuerdo
Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 13
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Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Segun los datos de la Tabla 15 y Figura 13, bajo el criterio de los clientes, estos tienen
una perspectiva de que el servicio que contratan cuenta con implementos innovadores,
mientras que, casi la misma cantidad de los encuestados tienen una perspectiva diferente a
los anteriores. Evidenciando que Decor Party deberia mantenerse al tanto de las nuevas
tendencias que incluyen de cierta manera algun tipo de inversion en los implementos que

utilizan para prestacion del servicio.
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Pregunta 14. ;Esta de acuerdo que Decor Party innove el servicio con respecto a

iluminacion, mobiliarios, entre otros?

Tabla 16
Innovacion
Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 59 39,33
En desacuerdo 2 1,33
Ni de acuerdo ni en 71 14,00
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 65 43,33
Totalmente en 3 2,00
desacuerdo
Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 14

Innovacion
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De acuerdo Endesacuerdo  Nide acuerdo nien Totalmente de Totalmente en
desacuerdo acuerdo desacuerdo

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Conforme a los datos de la Tabla 16 y Figura 14, se puede constatar la evidente
aceptacion por parte de los clientes quienes consideran que el servicio debe estar
acompafado de nuevos accesorios, implementos o entre otros, con la finalidad de mejorar
la experiencia del evento, que simplemente no va a degustar a los organizadores, sino que
también a los invitados. Sin embargo, algo que hay que resaltar es que mientras més objetos
se sumen en la prestacion del servicio, mayor serd su valor, por ende, la organizacion debera

buscar la inversion necesaria, colocar precios adecuados y a la vez competitivos.
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Pregunta  15.  ;Considera  necesario la  implementacion de  bocetos
(proyecciones/dibujos/borradores de la decoracion) previa venta?

Tabla 17

Implementacion de bocetos

Frecuencia Porcentaje

De acuerdo 64 42,67

En desacuerdo 3 2,00

Ni de acuerdo ni en 45 30,00
desacuerdo

Totalmente de acuerdo 35 23,33

Totalmente en 3 2,00
desacuerdo

Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 15

Implementacion de bocetos
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Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

De acuerdo con los datos de la Tabla 17 y Figura 15, un gran numero elevado de
clientes manifestaron estar conformes con que exista una presentacion a través de un grafico
antes de que la organizacion ejecute la decoracion, mientras que, un muy reducido porcentaje
se niega a recibir algun tipo de demostracion previa. Por lo tanto, es evidente la importancia
del uso de herramientas tecnoldgicas con la finalidad de mejorar los procesos para propia
satisfaccion del cliente, ya que de cierta manera este ultimo tendré una mejor idea en como

finalizard la decoracion sin necesidad de verla fisicamente ejecutada.
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Pregunta 16. ;Recomendaria el servicio a otras personas basandose en su experiencia?

Tabla 18
Recomendacion
Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 77 51,33
En desacuerdo 4 2,67
Ni de acuerdo ni en 44 2033
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 21 14,00
Totalmente en 4 2.67
desacuerdo
Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 16

Recomendacion
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desacuerdo acuerdo desacuerdo

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Segun los datos de la Tabla 18 y Figura 16, mas de la mitad de los encuestados
estarian dispuestos arecomendar el servicio, mientras tanto, en menor medida de los clientes
no lo harian, pero si hay que tener en consideracion que una notoria cantidad que se acerca
a la tercera parte de los encuestados manifiesta estar indecisos si recomendar o no. Por tal

razon, Decor Party deberd ser mas precavido en instancias de brindar el servicio.



54

Pregunta 17. ;Esta de acuerdo con que el servicio esté acompanado de una asesoria previa?

Tabla 19
Asesoria previa
Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 80 53,33
En desacuerdo 2 1,33
Ni de acuerdo ni en 33 22,00
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 33 22,00
Totalmente en ) 1.33
desacuerdo
Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 17

Asesoria previa
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De acuerdo En desacuerdo  Mide acuerdo nien Totalmente de Totalmente en
desacuerdo acuerdo desacuerdo

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

De acuerdo con la informacion de la Tabla 19 y Figura 17, se puede constatar una
evidente diferencia de encuestados que percibe de manera positiva la importancia de que
Decor Party ayude a los prospectos y clientes guiandoles o brindando soluciones a estos
ultimos, que, si bien es cierto, muchas veces tienen dudas o se encuentran en estado de
incertidumbre al momento de decidirse por la personalizacion del evento. Por lo que, es
necesario que la organizacion aplique técnicas con el objetivo de indagar con exactitud la
problematica, para finalmente llegar a una idea concisa y que le permita al cliente

mantenerse seguro de lo que se vendra.
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Pregunta 18. ; Al momento de adquirir el servicio se basa en atributos como el precio o la

calidad de prestacion del servicio?

Tabla 20

Atributo-precio

Frecuencia Porcentaje

De acuerdo 70 46,67

En desacuerdo 12 8,00

Ni de acuerdo ni en 36 24,00
desacuerdo

Totalmente de acuerdo 29 19,33

Totalmente en 3 2,00
desacuerdo

Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 18

Atributo-precio
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Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Segun los datos de la Tabla 20 y Figura 18, una mayor proporcion de los encuestados
manifiesta que antes de adquirir un producto o servicio se basa en atributos sumamente
importantes como son el precio principalmente, mientras que una minoria no se fija en
atributos como se mencionaba, dando a entender en esta ultima parte que este grupo
simplemente adquiere sin importar el precio con tal de que satisfaga sus necesidades. Sin
embargo, acatando de manera general Decor Party debe tratar de que los precios respondan

verdaderamente a los beneficios que percibira el cliente.
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Pregunta 19. ;Cree que Decor Party deberia implementar técnicas de obsequio para

mantener la fidelizacion de sus clientes?

Tabla 21

Técnica de obsequio

Frecuencia Porcentaje

De acuerdo 50 33,33

En desacuerdo 3 2,00

Ni de acuerdo ni en 16 10,67
desacuerdo

Totalmente de acuerdo 79 52,67

Totalmente en ) 133
desacuerdo

Total 150 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Figura 19

Técnica de obsequio
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Nota: Encuesta aplicada a clientes de Decor Party.

Conforme a la Tabla 21 y Figura 19, es notoria la aceptacion que tienen los clientes
al momento de oir de promociones, ofertas u obsequios que no solamente negocios como
Decor Party pueda ofrecer, sino que, en su mayoria de otros tipos también puedan aplicar,
estodeja en evidencia que es muy atractivo para toda clase de publico al que se vaya a dirigir
una empresa. Por lo que, seria indispensable que Decor Party aplique esta técnica, que si

bien es cierto debera invertir un poco mas, pero el margen de beneficio serd mucho mayor.
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Analisis de entrevistas y encuestas

De acuerdo con lo manifestado por la propietaria, los servicios y producto que ofrece
estan direccionados hacia personas en estado econdomicamente activas, teniendo a su
disposicion diferentes alternativas para sus clientes como: decoracion de eventos, servicio
de snacks, venta de detalles personalizados y también papeleria personalizada; siendo
importante que los productos y servicios sean diversificados para eleccion del cliente. A su
vez, se ha tratado de que cada uno sea realizado de manera exclusiva considerando las
expectativas de los clientes, en cuanto a precios, estos son ajustados seglin su tamafio y
exigencias del cliente, por lo que se consider6 que los precios son accesibles para el
consumidor. Por consiguiente, se pudo evidenciar que la organizacién solo aplica un tipo de
estrategia de promocion, siendo este la ejecucion de publicidad mediante las redes sociales.
Cada cierto tiempo, la organizacion trata de enfocarse en innovar el servicio, asi mismo, se
esfuerzan en brindar un servicio de calidad, de manera que la organizacioén pueda ser
recomendada a personas gracias a las experiencias marcadas en cada uno de los clientes. La
implementacion de objetos innovadores ha sido fundamental para el desarrollo de la
organizacion, sin embargo, estos son implementados o adquiridos de manera muy
desacelerada, resultando que muchas veces no sea del todo atractivo para el cliente o
prospecto, ya que normalmente estos se encuentran en busca de innovacién y calidad de

servicio, algo similar sucede con las promociones, ya que la organizacion no aplica.

De acuerdo con los resultados generados por los clientes, se demostrd que la mayor
parte que adquieren los servicios y productos de Decor Party son personas jovenes que
oscilanla edad entre 18-41 afios. A pesar de brindar un buen servicio, los clientes consideran
que deberia ser mas eficiente en relacion a los competidores, de igual forma, manifiestan
que no han sido capaces de observar algin tipo de promociéon o técnica de obsequio,
diversificacion en los disefios, productos € innovacidn con respecto a los implementos que
se utilizan durante todo el proceso del servicio, por lo que se sienten un poco inconformes
al respecto, ya que desean observarlas. Por otro lado, al comunicar el servicio mediante las
redes sociales se convierte en un factor positivo tanto para la organizacion como para los
clientes, ya que resulta ser el medio por el cual estos se enteran de los acontecimientos
actuales, sin embargo, se sugiere que se empleen estrategias de marketing que permitan
fidelizar a los clientes y captar la atencion de los nuevos, de esta manera se podria satisfacer
por completo las necesidades que tienen al momento de adquirir los servicios y productos

que Decor Party ofrece, permitiendo generar un crecimiento notorio en las ventas.
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Discusion

Referente con estudios previos sobre estrategias de marketing para mejorar las ventas
y su implementacion en microempresas o empresas, en conformidad con, la autora Machuca
(2023) menciona en base a su objetivo la necesidad de "Desarrollar estrategias de marketing
que permitan optimizar las ventas en la empresa Yanper™ permitiendo con estas acciones un
adecuado direccionamiento estratégico para una efectiva generacion de ventas donde
intervienen directamente la oferta de productos y el servicio que dan a sus clientes. Por tal
razon, se deduce que el informe se relaciona con el presente trabajo de investigacion, dado
que, se realizd un andlisis situacional de la organizacion, brindando un resultado como
aquellos aspectos, acciones y estrategias que deben ser considerados por la organizacion:
tales como: estrategias de promocion, uso de redes sociales, servicio al cliente y
diversificacion de productos, con la finalidad de aumentar las ventas y mejorar posicion en

el mercado.

Por otro parte, también se considero el tema “Estrategias para el incremento de ventas
de la Microempresa Mundo de Ensuefios” por los autores (Teran & Garcia, 2020), en el cual
mencionaban la necesidad de describir estrategias que influyan de manera positiva en el
crecimiento del negocio, mismos que estarian direccionados con factores como la
diversificacion en los productos, servicio al cliente y calidad del producto. A pesar de los
clientes sentirse satisfechos el problema radicaba en que estos no retornaban
inmediatamente, he aqui, la importancia también de aplicar estrategias de promociones para
que de esta manera puedan sentirse atraidos y retornen lo mas pronto posible. Por
consiguiente, se deduce que ambas investigaciones mencionadas infieren en el presente

trabajo de investigacion dada las similitudes en base al alcance de los objetivos planteados.

Retomando la situacién competitiva de Decor Party, se determino que las estrategias
que aplica no son del todo efectivas, a pesar de la planificacion que realiza constantemente
la propietaria, el desconocimiento es un factor que incide directamente para que no se
ejecuten estrategias y técnicas direccionadas a un mayor €xito en la organizacion. De tal
manera, para corroborar la ausencia de estrategias, los encuestados manifestaron que no han
visibilizado estrategias en cuanto a promociones, a pesar de que la propietaria trata de
innovar a medida que trascurre el tiempo esto no es percibido por parte de los clientes, sin
embargo, se sobre entiende que estas adaptaciones deben llevar un proceso para ser

ejecutadas y posteriormente satisfacer las expectativas que tienen los clientes.
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Definitivamente, en el presente trabajo de investigacion se evidencia lo fundamental
que es cumplir con el objetivo general que consiste en describir estrategias de marketing que
permitan optimizar las ventas en la microempresa Decor Party, sin embargo, al ser un trabajo
sumamente descriptivo en el que se plantea una matriz de datos, se sugiere realizar un
analisis a profundidad sobre el estudio, el mismo pueda ser de tipo correlacional mediante
lo que podria ser la elaboracion de un modelo de negocio de marketing, de tal manera que
se podra llegar a conclusiones mayormente especificas y relevantes, a su vez, generara un
mayor beneficio tanto a la organizacion como para el alcance de los objetivos del

investigador.
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Matriz de datos

En la actualidad, la microempresa no aplica de forma adecuada estrategias de
marketing, de tal manera, que las ventas que generan no son las anheladas. Por esta razon,
se elabor¢ el siguiente plan de accion en base a los resultados generados de la investigacion,

el presente tiene como objetivo incrementar las ventas de Decor Party.
Justificacion

Como es de conocimiento este mercado se caracteriza por mantenerse en constante
evolucion, dado el desarrollo de innumerables tecnologias. Siendo conscientes de la
importancia de adaptar este negocio a las nuevas tendencias, gustos y preferencias que tienen
los clientes al momento de decidirse por un determinado producto o servicio en especifico,
se han determinado diversas oportunidades de potencializar el negocio. En tal sentido,
cumpliendo con los objetivos de la investigacion se describen a continuacion diversas

estrategias que pueden ser aplicadas a Decor Party.



Tabla 22 Matriz de Datos
Problema Estrategia Medios Ejecucion
No se realizan . ) ., . .
. i Estrategia de orientacion. o Obsequiar gorras, camisetas, tomatodos, tazas,
obsequios que Identificar a

fidelicen a los
clientes
Difusion de
contenidos
mediante las redes
simplemente para
seguidores.

No aplica
promociones

Limitacion en la
variedad opciones
de decoracion.

Baja
diversificacion de
implementos
innovadores

Estrategia de promocion:
Aplicar técnicas de obsequio

Estrategia de ofensiva.
Estrategia de promocion:
Crear campanas de
social Ads.

Estrategia de orientacion.
Estrategia de promocion:
Crear estrategias de
promocién
Estrategia de orientacion.

Estrategia de diversificacion:

Estar informados de las
nuevas tendencias en
decoracion de eventos.

Estrategia de orientacion.
Estrategia de innovacion

los clientes

Facebook
Ads
Instagram
Ads
Tik Tok Ads

Redes
sociales

Sitios Web

Identificar
expectativas
de los
clientes

entre otros que incluyan el logo de la
organizacion.

Se deberd invertir en publicidad, lo cual
corresponde a valores minimos en estas
plataformas. Permitird llegar a un publico més
objetivo.

Contar con promociones que permitird
incrementar las ventas, las cuales puedan incluir
cierto porcentaje de descuentos, sorteos o precios

especiales en dias festivos.

Mantenerse al tanto sobre aquellos aspectos
relevantes que en la actualidad estan
considerando los clientes como lo son nuevos
disenos de decoracion.

Con la implementacion de objetos innovadores
como mobiliarios, pantallas o luces led, los

clientes e invitados se mostraran mas satisfechos.
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Tabla 23 Matriz CAME
MATRIZ CAME
FORTALEZAS
F1  Uso de redes sociales
F2  Vehiculo propio
F3  Habilidades decorativas
F4 Calidad del servicio
F5  Personalizacion de productos

D1
D2
D3
D4
D5

DEBILIDADES

Local fisico

Implementos y herramientas
Diversificacion de disefios
Estrategias limitadas
Técnicas de ventas

01
02
03

FO1

FO2

FO3

FO4

DO1
DO2

DO3

DO4

OPORTUNIDADES

Nuevas tendencias
Financiamiento
Capacitaciones

ESTRATEGIA OFENSIVA

(F1,01) Aprovechar el uso de redes sociales para
realizar publicidad mediante los Social ADS.

(F3, Ol) Aprovechar las habilidades decorativas
para desarrollar disefios innovadores.

(F4,03) Fortalecerla calidad del servicio mediante
capacitaciones.

(F2, O1) Aprovechar el vehiculo para realizar
entregas a domicilio con respecto a los productos.

ESTRATEGIA DE ORIENTACION

(D1, O2) Adquirir o alquilar un establecimiento
fisico

(D2, 02) Adquirir implementos y herramientas
innovadoras a través de financiamiento permitira
mejorar los procesos.

(D3, 02) Al adquirir nuevos implementos y
herramientas permitira ofrecer variedad en los
servicios y productos.

(D4, O1) Crear nuevas estrategias que permitan
cubrir las necesidades y expectativas que tienen los
clientes en la actualidad.

Al
A2
A3
A4
AS
FA1
FA2
FA3

FA4

DAl

DA2

DA3

DA4
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AMENAZAS

Competidores

Tecnologia

Proveedores

Inseguridad

Crisis econémicas

ESTRATEGIA DEFENSIVA

(F2, A3) Aprovechar el transporte parala compra al por
mayor de materiales en la ciudad de guayaquil

(F3, Al) Aprovechar las habilidades decorativas para
enfrentar a la competencia.

(F4, A1) Proporcionar una mejor experiencia en la
atencion al cliente para enfrentar a la competencia.
(F1, A1) Crear campaiias de marketing enfocadas en la
publicidad para tener mayor alcance por encima de la
competencia.

ESTRATEGIA DE SUPERVIVENCIA

(D1, A1) Enfocar esfuerzos digitales para mantenerse en
el mercado, dado que la competencia tiene locales
fisicos.

(D1, A2) Enfocar esfuerzos en la innovacion y
diversificacion dado el avance de la tecnologia, de esta
manera la organizacion no se volveria obsoleta.

(D4, A1) Enfocar esfuerzos mediante la aplicacion de
estrategias de marketing con la finalidad de mantenerse
o sobrepasar a la competencia.

(D5, Al) Aplicar técnicas de obsequio para fidelizar
clientes con la finalidad de sobre pasar a la
competencia.
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Conclusiones

Una vez concluida con la presente investigacion, se determind de manera general
que las estrategias de marketing que aplica Decor Party, no son del todo efectivas a pesar de
contar con el uso de las redes sociales para promocionar los productos y servicios, la
ejecucion de estas no genera lo suficiente para que la organizacion logre captar la atencidn
del clientey, por ende, no exista un mayor volumen en las ventas, viéndose afectada en este

sentido. De tal manera, se procedio al cumplimiento del objetivo general de la investigacion.

Dando cumplimiento al primer objetivo, mediante un analisis FODA se determino la
posicion competitiva de Decor Party, donde efectivamente a través de las entrevistas se
constatd que la organizacidn tiene un déficit en la aplicacion de estrategias de marketing, ya
que tan solo aplica estrategias de publicidad mediante las redes sociales, por otra parte, no
aplica estrategias de promociones, innovacion en el servicio, dado que son aspectos
esenciales para el desarrollo del negocio por lo que, al mercado que se dirige no es lo
suficientemente factible, ademas, la limitacion de los recursos también es un factor que ha

causado inconvenientes para que el negocio no genere mayores ventas.

En funcién al segundo objetivo se pudo dar cumplimiento mediante un enfoque
minucioso de acuerdo con las necesidades y expectativas que tienen los clientes al momento
de realizar la compra, en otras palabras, la satisfaccion del cliente ha jugado un papel
fundamental en el éxitoy desarrollo de la organizacion. donde se demostro que los servicios
y productos que ofrece de Decor Party son poco eficientes, puesto que, los clientes en la
actualidad se enfocan en factores que estan directamente relacionados con promociones,
calidad e innovacién en el servicio, los cuales han provocado que no se hayan reflejado

mayores ventas.

Por otro lado, los resultados de las encuestas fueron fundamentales en este ambito,
ya que permiti6 identificar aquellas estrategias de marketing que podrian ser adaptadas a la
organizacion con la finalidad de optimizar las ventas y estas puedan elevarse en un indice
considerable que de una u otra manera resulten favorables a la organizacion. Por tal razon,
mediante la elaboracion de una matriz de datos se realizé un listado de las estrategias que
podrian ser adaptadas a la organizacion, tales como: estrategias de promocion, técnicas de
obsequio, diversificacion en el servicio e innovacidn con respecto a los implementos que se

utilizan.
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Recomendaciones

Es de vital importancia que Decor Party, establezca estrategias de marketing
direccionadas en la promocion, diversificacidon e innovacion del servicio, asi mismo, se
recomienda seguir efectuando publicidad mediante las redes sociales, ya que de esta manera
los clientes se mantendran informados de los ultimos acontecimientos que dé a conocer la
organizacion, a su vez, se recomienda mantener interaccion con los clientes, ya que
normalmente estos manifiestan sus dudas a través de los chats de las redes sociales, por tal
razon, se debe considerar estar al pendiente de las notificaciones para responder aquellas

inquietudes.

De acuerdo con el analisis situacional, se recomienda trabajar en aquellos puntos que
afectan directamente el estado de la organizacion tales como promociones, aplicacion de
técnicas e innovacidn en el servicio, los mismos que no permiten que la organizacion pueda
ser reconocida en el mercado, dado las limitaciones e inseguridades que también se
presentan. Ademds, se sugiere realizar un analisis exhaustivo para identificar mas
debilidades internas, y empezar a trabajar en estrategias que contribuyan a explorar nuevas
oportunidades de negocio que estén relacionadas a los objetivos organizacionales y por ende

permitan mejorar la rentabilidad del negocio.

Por consiguiente, se recomienda adaptar estrategias enfocadas a las necesidades y
expectativas del cliente tales como la diversificacion de modelos o disefios en cada uno de
las presentaciones de los eventos o productos, puesto que, la diversificacion implica
desarrollar servicios y productos innovadores, asi mismo se recomienda realizar un analisis
gradual, ya que, al estar en un entorno cambiante las nuevas tendencias exigen mantenerse
al dia con estas, sobre todo en un mercado que implica ser creativo de manera que se puedan
reflejar gustos y tematicas propuesta por los clientes. Al cumplir con estos factores la

organizacion podra destacarse en el ambito competitivo.

Finalmente, se recomienda aplicar estrategias de marketing reestablecidas tales
como promociones en los servicios y productos, técnicas de obsequios. De igual forma, la
organizaciéon debe enfocarse constantemente en adquirir materiales y herramientas
innovadoras, puesto que, la diversificacion de productos y servicios representa una
oportunidad clave para ampliar el catdlogo y atender a un mayor grupo de prospectos y
clientes. Asi mismo, la innovacidn constante permite crear una ventaja competitiva para el
negocio, de tal manera, se pueda dar cumplimiento a los objetivos organizacionales que

comprende optimizar las ventas.
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Apéndice 1 Matriz de Consistencia
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Tema

Problema

Objetivos

Variable

Dimensiones Indicadores

Metodologia

“Estrategias de
marketing para
optimizar las ventas
de la microempresa
Decor Party By
Jeniffer Quijije,
Canton Santa
Elena, afio 2022”

Formulacion del
problema
(De qué manera las

estrategias de marketing
optimizaran las ventas en

la microempresa Decor

Party del cantén Santa

Elena?

Objetivo General
Describir estrategias de
marketing que permitan la
optimizacion de las ventas
en la microempresa Decor
Party By Jeniffer Quijije,
en el canton Santa Elena.

V1: Estrategias de
marketing

Producto

Precio

Marketing Mix
Plaza

Promocién

Sistematizacion del
problema
1. ;{Cuél es la situacion
actual de la microempresa
Decor Party en la
aplicacion de estrategias
de marketing?

2. (Cudl es el enfoque de
acuerdo a las necesidades
y expectativas de los
clientes de la
microempresa Decor
Party?

3. (Cuéles son las
estrategias de marketing
que optimizaran las ventas
en la microempresa Decor
Party?

Objetivos Especificos
1. Analizar la situacion
actual de la microempresa
Decor Party en la
aplicacion de estrategias de
marketing.

2. Analizar un enfoque de
acuerdo a las necesidades y
expectativas de los clientes
de la microempresa Decor
Party.

3. Establecer estrategias de
marketing para la
optimizacion de las ventas
en la microempresa Decor
Party.

V2: Ventas

Calidad

Diferenciacion Innovacioén

Servicio

Técnica de
obsequio

Técnicas de venta

Técnica de
recomendacion

Enfoque: Mixto
Alcance:
Descriptivo
Métodos:
Deductivo
Instrumentos:
Cuestionarios;
Encuestas.




Apéndice 2 Matriz de Operacionalizacion de las variables- Entrevista
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Tema Variable Definicion Definicion Dimensiones Indicadores Entrevista a la propietaria y asistente del
conceptual Operacional negocio
(Cual es el segmento de mercado al que
Las estrategias de va dirigido su servicio?
marketing (Cuales son los principales servicios
implican L Producto que ofrece su negocio?
satisfacer a los trat ais 4 (En qué medida personaliza los disefios
clientes, gfarlieet%nassoi y la decoracion para adaptarse a las
comprendiendo fundame r%tales necesidades de cada cliente?
las necesidades, a ara el éxito (Considera que su enfoque de fijacion
“Estrategias de través del ge cualauier de precios es competitivo en
marketing para desarrollo de ne oci(()l . comparacion con otros  negocios
optimizar las productos o quegimpl’ig]an Precio similares en el mercado?
ventas de la V1 servicios que una serie de (Qué estrategias utiliza para ofertar
microempresa Estrategias de proporcionen un acciones Marketing Mix descuentos y justificar sus precios a los
Decor Party By marketing valor superior, disefiadas para clientes potenciales?
Jeniffer Quijije, fijando precios . . e
Cantén Santa adecuados satisfacer las (Ha considerado la posibilidad de
Elena. afio ademés de’ necesidades Plaza ofrecer el servicio a través de otros
> o de los clientes medios? ;Porqué?
2022 distribuirlos y edios? ;Porqué
y lograr que
promoverlos
los productos
eficazmente se .
. 0 servicios se
venderan con , . . .
facilidad. (Gary vendan con (Qué estrategias de promocion utiliza
) facilidad. Promocion para dar a conocer su negocio de

Armstrong,

Fundamentos del
Marketing, 2013)

decoracion de eventos?
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V2: Ventas

La venta es el
proceso mediante
el cual se
establece una
relacion
comercial entre
vendedor y
cliente, donde se
hace uso de
técnicas como
aquellos
instrumentos y
herramientas que
son utilizadas en
la practicidad de
las ventas, a
través de las
cuales se puede
motivar a la
decision de
compra por parte
de un cliente
prospecto.
(Aranda, 2017)

Las ventas son
el proceso
mediante el
cual se
intercambian
bienes o
servicios por
dinero u otros
valores. Es
una actividad
fundamental
para cualquier
negocio o
empresa, ya
que constituye
la principal
fuente de
ingresos.

Calidad

(Qué estrategias de calidad ofrece usted
en su servicio?

Innovacion

Diferenciacion

(Ha  implementado herramientas
tecnoldgicas para mejorar su servicio?
(Cuenta con planes a corto o largo plazo
con respecto a la innovacion del
servicio?

Servicio

(Cual es su estrategia para brindar una
experiencia unica en cada evento?
(Brinda alglin tipo de asesoramiento a
los clientes durante el proceso de
decoracion?

Técnica de
obsequio
Técnicas de
venta

(Utiliza alguna técnica de obsequio en
su negocio para fomentar la lealtad de
los clientes? Y si no es el caso, ;Cree
que le resultaria beneficioso
implementar esta técnica?

Técnica de
recomendacion

(Qué estrategias utiliza para fomentar
recomendaciones por parte de sus
clientes?




Apéndice 3 Matriz de Operacionalizacion de las variables- Encuestas
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. Definicion Definicion . . . . Opciones
Tema Variable . Dimensiones Indicadores Encuestas a clientes P
conceptual Operacional
La calidad de los servicios ofertados
Las estrategias de Decor Party es buena.
marketing La wvariedad de opciones de
implican Producto decoracion ofertadas por Decor Party
satisfacer a los . es de su agrado.
. Las estrategias de e .
clientes, : (Esta de acuerdo con la creatividad y
. marketing son L a0
comprendiendo originalidad de los disefios?
. fundamentales - . _
las necesidades, a ara el éxito de Los precios de los servicios que 1=Totalmente
“Estrategias de través del p . . ofrece Decor Party son justos. en
. cualquier Precio . .
marketlng para desarrollo de NeEocio. va que (Los servicios personahzados que desacuerdo
optimizar las productos o _ egocio, ya que brinda son innovadores? 2=En
. . implican una serie - —
ventas de la V1: servicios que de acciones Le resulto  facil encontrar desacgerdo
microempresa  Estrategias proporcionen un disefiadas para Marketing Mix informacion sobre la organizacion? 3=Ni d?
Decor Party By de valor superior, satisfacer las Plaza Son accesibles y ttiles los canales de ~ acuerdo ni en
Jenlffe’r Quijije,  marketing fijando precios necesidades de comunicacién  utilizados por la desacuerdo
Canton Szinta adecuzildos, los clientes y microempresa (redes sociales, entre 4=De
Elena, afo ademas de otros.) acuerdo
- o lograr que los : .
2022 distribuirlos y 5=Totalmente
productos o
promoverlos . de acuerdo
f ¢ servicios se )
clicazmente se vendan con (Conoce usted si Decor Party ofrece
venderan con facilidad. promociones u ofertas?
facilidad. (Gary Promocién (Considera que se deberia realizar

Armstrong,
Fundamentos del
Marketing, 2013)

publicidad constante a través de las
redes sociales?
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V2: Ventas

Las ventas son el
proceso mediante
el cual se
establece una
relacion
comercial entre
vendedor y
cliente, donde se
hace uso de
técnicas como
aquellos
instrumentos y
herramientas que
son utilizadas en
la practicidad de
las ventas, a
través de las
cuales se puede
motivar a la
decision de
compra por parte
de un cliente
prospecto.
(Aranda, 2017)

Las ventas son el
proceso mediante
el cual se
intercambian
bienes o servicios
por dinero u otros
valores. Es una
actividad
fundamental para
cualquier negocio
0 empresa, ya que
constituye la
principal fuente
de ingresos.

Diferenciacioén

Técnicas de
venta

Calidad

(Considera usted que la calidad del
servicio es mejor con relacion a otros
negocios similares?

Innovacién

Los implementos que se utilizan son
innovadores

(Estda de acuerdo que Decor Party
innove el servicio con respecto a
iluminacién, mobiliarios, entre otros?
(Considera necesario la
implementacion de bocetos
(proyecciones/dibujos/borradores  de
la decoracion) previa venta?

Servicio

(Recomendaria el servicio a otras
personas basandose en su
experiencia?

(Esta de acuerdo con que el servicio
est¢ acompafiado de una asesoria
previa?

(Al momento de adquirir el servicio
se basa en atributos como el precio o
la calidad de prestacion del servicio?

Técnica de
obsequio

(Cree que Decor Party deberia
implementar técnicas de obsequio
para mantener la fidelizacion de sus
clientes?

Técnica de
recomendacion

(Recomendaria el servicio a otras
personas basandose en su
experiencia?




Apéndice 4 Guia de Entrevistas

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

“Estrategias De Marketing Para Optimizar Las Ventas De La Microempresa
Decor Party By Jeniffer Quijije, Canton Santa Elena, Aiio 2022.”

Objetivo: Recopilar informacion fundamental sobre Decor Party con respecto a la
aplicacion de Estrategias de Marketing que orienten la optimizacion de las ventas.

Datos
Edad 18~—29 30~—41 42:53 53-65 afios Mas~de
anos anos anos 65 afios
Género | Masculino Femenino LGBTIQ+

Variable: Estrategias de Marketing

(Cual es el segmento de mercado al que va dirigido su servicio?

2. (Cuadles son los principales servicios que ofrece su negocio?

3. (En qué medida personaliza los disefios y la decoracidén para adaptarse a las
necesidades de cada cliente?

4. (Considera que su enfoque de fijacion de precios es competitivo en comparacion
con otros negocios similares en el mercado?

5. (Qué estrategias utiliza para ofertar descuentos y justificar sus precios a los clientes
potenciales?

6. (Ha considerado la posibilidad de ofrecer el servicio a través de otros medios?
Porqué?

7. (Qué estrategias de promocidn utiliza para dar a conocer su negocio de decoracion
de eventos?

Variable: Ventas

(Qu¢ estrategias de calidad ofrece usted en su servicio?

9. (Ha implementado herramientas tecnologicas para mejorar su servicio?

10. ;Cuenta con planes a corto o largo plazo con respecto a la innovacion del servicio?

11. ;Cual es su estrategia para brindar una experiencia Unica en cada evento?

12. ;Brinda algun tipo de asesoramiento a los clientes durante el proceso de
decoracion?

13. (Utiliza alguna técnica de obsequio en su negocio para fomentar la lealtad de los
clientes? Y si no es el caso, ;Cree que le resultaria beneficioso implementar esta
técnica?

14. ;Qué estrategias utiliza para fomentar recomendaciones por parte de sus clientes ?
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Apéndice 5 Guia de Encuestas

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

“Estrategias De Marketing Para Optimizar Las Ventas De La Microempresa
Decor Party By Jeniffer Quijije, Canton Santa Elena, Afio 2022.”

Encuesta dirigida a clientes de la microempresa Decor Party

Objetivo: Recopilar informacion sobre la aplicacion de estrategias que aplica Decor
Party.

Datos
18-29 30-41 42-53 53-65 Mas de
Edad N N N N ~
anos anos anos anos 65 anos
Género | Masculino Femenino LGBTIQ+
Nombre del negocio Decor Party by Jeniffer Quijije
Escala de Likert
1 2 3 4 5
Ni de
Totalmente en En acuerdo ni Totalmente de
De acuerdo
desacuerdo desacuerdo en acuerdo
desacuerdo
Variable: Estrategias de Marketing Dimension: Marketing Mix

Indicador: Producto

Calificacion

Preguntas
1 2 3 4 5

1. La calidad de los servicios ofertados por la
microempresa es buena.

2. La variedad de opciones de decoracion
ofertadas por la Decor Party es de su agrado.

3. (Esta de acuerdo con la creatividad y
originalidad de los disefios?

Indicador: Precio

4. Los precios de los servicios que ofrece
Decor Party son justos.

5. Los servicios personalizados que brinda
Decor Party son innovadores

Indicador: Plaza




(Le resulto facil encontrar informacion
sobre la organizaciéon?

Son accesibles y utiles los canales de
comunicacion utilizados por la
microempresa (redes sociales, entre otros.)

Indicador: Promocion

(Conoce usted si Decor Party ofrece
promociones u ofertas?

(Considera que se deberia realizar
publicidad constante a través de las redes
sociales?

Variable: Ventas

Dimension: Diferenciacion

Indicador: Calidad

10.

(Considera usted que la calidad del servicio
es mejor con relacion a otros negocios
similares?

Indicador: Innovacion

I11.

Los implementos que se utilizan son
innovadores.

12.

(Estéa de acuerdo que Decor Party innove el
servicio en cuanto a iluminacion,
mobiliarios, entre otros?

13.

(Considera necesario la implementacion de
bocetos (proyecciones/dibujos/borradores
de la decoracion) previa venta?

Indicador: Servicio

14.

(Esta de acuerdo con que el servicio esté
acompafado de una asesoria previa?

15.

(Al momento de adquirir el servicio se basa
en atributos como el precio o la calidad de
prestacion del servicio?

Indicador: Técnica de obsequio

16.

(Cree que Decor Party deberia implementar
técnicas de obsequio para mantener la
fidelizacién de sus clientes?

Indicador: Técnica de recomendaci

on

17.

(Recomendaria el servicio a otras personas
basédndose en su experiencia?
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Apéndice 6 Ficha del informe de opinion de expertos. Entrevista

Facultad de Ciencias Administrativas
Administracion de Empresas

77

UPSE
FICHA DEL INFORME DE OPINION DE EXPERTOS
4. DATOS GENERALES:

Titulo de la investigacion: “Lstrategias de marketing para optimizar las ventas de
la microempresa Decor Party By Jeniffer Quipne, canton Santa Flena, ano 20227

Autor del instrumento: Kenneth Alexander Quipige Aguirre

Nombre del instrumento: Fntrevista

5. ASPECTOS DE VALIDACION

T T 1
Muy
INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular ‘ Buena RS Excelente
i s ! Esta formado con lengume ' |
| 2 CLARIDAD | apropiado ‘ l v
; Esta expresado en conductas |
2 »
2 OBJETIVIDAD | medibles . * +/
? Adecuado al avance de la
‘ LALTALIOND ciencia y la teenologia l /
4 ORGANIZACION Existe una secuencia logica ,
v E i I Comprende los aspectos en |
S SUFICIENCIA | canudad y calidad |
Adecuado  para valorar ".
6 INTENCIONALIDAD | aspectos de las estrategias de
| lanvestigacion | | ;
Basado en aspectos teoncos- /
7 CONSISTENCIA crentificos de la
| Investigacion l
Sistcmatizada con  las ! /
B ‘
3 COHERENCIA dimensiones ¢ indicadores ‘ | | | v,
La estrategia responde al /

4 METODOLOGIA propoeito del diageéstico

El mstrumento es adecuado
para ¢l proposito de Ia ‘
nvestigacion |

10 PERTINENCIA

6. OPINION DE APLICABILIDAD
( A/) El mstrumento pucde ser aplicado, tal como esta claborado

() Elmstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado

s
1/ 7 |

Lugar y fecha: La Libertad, 10 de julio del




Apéndice 7 Ficha del informe de opinion de expertos. Encuesta

Facultad de Ciencias Administrativas

Administracion de Empresas

78

1. DATOS GENERALES:

FICHA DEL INFORME DE OPINION DE EXPERTOS

Titulo de la investigacion: ~I'strategias de marketing para optimizar las ventas de
la microempresa Decor Party By Jenmiffer Quijije, canton Santa Elena, afio 20227

Autor del instrumento: Kenneth Alexander Quijije Aguirre

Nombre del instrumento: ['ncucsta

2. ASPECTOS DE VALIDACION

INDICADORES

I CLARIDAD

2 OBJETIVIDAD
3 ACTUALIDAD

4 ORGANIZACION

§ SUFICIENCIA

6 INTENCIONALIDAD

7 CONSISTENCIA

¥ COHERENCIA

"+ METODOLOGIA

( ,4/( El instrumento puede ser aplicado, tal como esta claborado

10 PERTINENCIA

CRITERIOS

Esta formado con lcnguaye |
|_aproprado
‘ Esta expresado en conductas
Adecuado al avance de la
ciencia v la tecnologia

Existe una sccuencia logica |
V(V'G.n;x’mdt los aspectos on
| cantidad v calidad

Adecuado  para valorar

aspectos de las estrategas de |
la investizacion
Basado cn aspectos leoncos-

| crentificos de la |
mvesipacion
Sistematizada  con  las
dimenniones ¢ indicadores

La cstralegra responde al:
proposito del diagnostico
El instrumento es adecuado

para ¢l proposito de la
Investigacion

/i. OPINION DE APLICABILIDAD

Deficiente : Regular | Buena

1

Muy

biagia Excelente

-~

() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser gplicado y nuevamente vahidado

/ \
Lugar y fecha: La Libertad, 10 de julis del2p23
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Apéndice 8 Certificado de validacion de instrumentos

Facultad de Ciencias Administrativas
Administracion de Empresas

CERTIFICADO DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE

TRABAJO DE INVESTIGACION

A QUIEN INTERESE CERTIFICO QUE:

Habiendo revisado los instrumentos a ser aplicados en ¢l Trabajo de Integracion
Curncular titulado *“Estrategias de marketing para optimizar las ventas de la
microempresa Decor Party By Jeniffer Quijije, cantén Santa Elena, aio 20227

planteado por el estudiante Kenneth Alexander Quijije Aguirre, doy por vahidado los

siguientes formatos presentados.
1. Encuesta.
2 Entrevista

Las herramientas anteniormente mencionadas reflejan pertinencia en las preguntas en
base al tema planteado, ademas se ajustan a la informacion que necesita recabarse para

los fines del tema especificado por ¢l estudiante

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad autonzando al peticionano del uso

necesano de este documento que mas convenga a su interes

La Libertad, 10 de julio del 2023

e

71y
[ UG ALY e

K R Yrapez P., Mgt.
Docente de la & FAdmimistracion de Fmpresa
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Apéndice 9 Solicitud carta aval

4 " FACULTAD DE CIENCIAS
i ADMINISTRATIVAS
h» CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Pt Oficio N® 273-JXTU-ADE-2023
La Libertad, 29 de junio de 2023

Sra Jeniffer Quijije Paraira
PROPIETARIA DECOR PARTY BY JENIFFER QUIJIIE
En su despacho. -

Recba un cordial saludo de parte de la Carrera de Adminislracion de
Emprasas, asparando que sus funciones se realicen con el éxito de siempre

Es grato dingime a usted para poner en conocimiento gue he recibido solicitud
dal sefor Quijije Agurre Kenneth Alexander, con cédula de cudadania N°
2400345233, estudiante de la carrera de Administracidn de Empresas. que
manifiesta la posibilidad de desamollar &l Trabajo de Titulacion con el tema
“Estrategias de Marketing para optimizar las ventas de la microempresa
Decor Party By Jeniffer Quijije, cantén Santa Elena, afip 2022." en la
ampresa que acertadamanta usted dinge, motivo por @l cual respetuocsamentea
alavo mi peticidn, para que mediante una CARTA AVAL ratifique la aceptacion
da parte vuesira en brindar las facilidades para el desarrollo dal estudio v a su
vaZ aulorice para que sea publicado en la pagina de la UPSE. el resumen del
trabajo practica.

Paor la atencion que bnnde a la presente, anlicipo agradecimianios y me
suscribo de usled

Atentamente

JOSE XAVIER
ol TOMALM

Ledo. José Xavier Tomala Uribe, MSc ‘3::,.3[* I
DIRECTOR DE CARRERA A i
C.c. Archivo

JXTLss

UP SE creceiis/



Apéndice 10 Solicitud carta aval proporcionada por el negocio.

CARTA AVAL

Santa Elena, 13 de Julio del 2023

Senor

Lcdo. José Xavier Tomala Uribe, MSc.
Director de Carrera de Administracion de Empresas

Facultad de Ciencias de Administrativas
Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena
En su despacho.

De mis consideraciones

Por medio del presente. yo Jeniffer Quijije Pereira con cedula de ciudadania
No 2400139289, en calidad de Propietana de DECOR PARTY BY JENIFFER
QUIJIJE. permito presentar a ustedes el aval correspondiente aceptando y
autorizando al sefior Kenneth Alexander Quijije Aguirre portadorde la C | No
2400345233, a ejecutar el Trabajo de Integracion Cumicular con el tema
"ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA OPTIMIZAR LAS VENTAS DE LA
MICROEMPRESA DECOR PARTY BY JENIFFER QUIJIJE, CANTON SANTA
ELENA, ANO 2022° bnndando todas las faciidades para el desarrollo del
estudio y la aceptacion a que dicho trabajo sea publicado en la pagina de la
UPSE

Atendiendo a su requenmiento, me suscrbo a usted

Atentamepte
ALd) .-}

Popytl g g

Sra Jeniffer Quijije Pereira

Propietana

81
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Apéndice 11 Evidencia de Entrevista

Kenneth Quijije Jeniffer Quijije

Nota: Entrevista aplicada a propietaria de la organizacion
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Apéndice 12 Certificado Anti-plagio

-
I CERTIFICADO DE ANALISIS
C  magister

-

DOCUMENTO PARA COMPILATIO gy | < Tomoonime comites

Nembre del documento: DOCUMENTO PARA

< 1% similitudes entre comillas

Similitudes 0% Idioma no reconocido

Depositante: LORENA GISELLA REYES TOMALA Nimero de palabras: 11.308

COMPILATIO docx Fecha de depésito: 30/7/2023

1D del Tipo de carga: interface
documento: 8234ca70f52b63cbE64bcT44508603e7eb249d57 fecha de fin de analisis: 30/7/2023
Tamaiio del documento originak: £2.35 kB

Ubicacign de las similitudes en el documenta:

‘= Fuentes

Fuentes principales detectadas

Nimero de caracteres: 72.003

N® Descripciones Datos adicionales
podcasts.apple.com | Introduccidn a promocién de ventas on Apple Podcasts .

1 6 Tt apple.comius/ 522%-ted=Sen < 1% e

— palabras)
2 fuentes similares
o@s tesis final YanPer 2 (1).pdf | tesis final YanPer 2 (1) #83w=d=z < Palabraz idénticaz : < 1% (40
2 “mB® 8 documento proviens de mi grupa 1% palabras)
Fuentes con similitudes fortuitas

N® Descripciones Datos adicionales

1 tesis final YanPer.docx.pdf | tesis final YanPer.docx #068=29 <1% Palabras idérticas: < 1% (25
% El documento proviene de mi grupa palabras)

. 6 wwwi.redalyc.org | Estrategias para el incramento de ventas: caso de estudio microe. 4 Palabras idénticas - < 1% (17
https:f/ww redalyc orgfjournalis219/62 1965988005 html/ palabras)
dspace.utb.edu.ec idénticas :

= e http:/fdspace uth edu ec/bitstream/handle/48000/1 2471 /E-UTE-FAF-COM-000096 pdf?sequence=1 <%

a s@+ (ANTIPLAGIO) Tesis - Reyes Dominguez Fabidn Andrés.docx | (ANTIPLAGIO).. #07=23 < 1% idénticas: < 1% (11

@A  § El documents proviene de mi grupo }
5 (1 1 ESTUDIO DE MERCADO, Edward Pozo.docx | ESTUDIO DE MERCADO, Edwar... #71177b <% Palabras idénticas: < 1% (10
T&® % El documento proviene de mi grupa palabras)



MODALIDAD DE TITULACION: TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR

Apéndice 13 Cronograma UIC-2023-1

Uy

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

PERIODO ACADEMICO 2023-1
[ 2023 2023
| ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17
No. Actividades planificadas 17-22 24-29 1-6 8-13 15-20 22-27 29MAY-3JUN 5-10 12-17 19-24 26JUN-LIUL 3-8 10-15 17-22 24-29 31jul-5ag 7-12 FECHA
Presentacidn de
Designacién de tutores y
especialistas
Aprobacion de temas
1 Desarrollo de los Trabajos de
Integracion Curricular:
2 |Introduccién
3 |Capitulo | Marco Referencial
4 |[Capitulo Il Metodologia
5 |Capitulo Il Resultados y Discusion
6 Conclusiones, Recomendaciones y
Resumen
7 |Certificado Antiplagio
s Entrega de informe por parte de
los tutortes ___ 14 de julio
9 Entrega de archivo digital del TIC a
profesor guia
10 Entrega de oficios a los
especialistas
1 Revision y calificacién de los
trabajos
Informe de los especialistas
12 e ’p ) Hasta 28
(calificacion en rdbrica) .
de julio
13 Entrega de archivo digital del
Trabajo final a la profesora guia
1 Sustentacion de los Trabajos de 2y3de
Integracién Curricular agosto
15 Aplicacién recuperacién y
publicacién de resultados 4de
t
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




